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TIPO DE DOCUMENTO: Trabajo de grado, para operar por el grado de Administración de 
empresas  
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AUTORAS: Andrea Garzón Sepúlveda y Erika Rojas Moreras  
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DESCRIPCIÓN DEL TRABAJO: El modelo de negocio es una empresa privada, prestador de 
servicios y de comercialización de productos, que pertenece al sector terciario de la economía. 
Ubicada en la ciudad de Bogotá en la localidad de Usaquén. Este modelo de negocios se 
desarrolla, debido a la evidente necesidad que tienen las personas con respecto a la belleza con 
seguridad, a la estética integral de manos y pies, además de encontrar gran variedad en productos 
que sean vendidos con precios asequibles. 
LÍNEAS DE INVESTIGACIÓN: Gestión y control de las organizaciones.  
METODOLOGÍA: Es de carácter Investigativo y de innovación, donde se pretende dar a 
conocer la relación que se puede ejercer entre moda, salud y bienestar en el mundo de la Belleza 
en Bogota.  
CONCLUSIONES: Health2Nails es un proyecto de creación de empresa rentable, esta 
afirmación se sustenta con la elaboración de este documento debido a que gracias a la matriz 
CANVAS creada por el señor AlexanderOsterwalder en el año 2010, nos ayudó a un completo 
análisis en el cual, se tuvo en cuenta el entorno, la competencia, la producción, el estado actual 
del sector estético en Colombia y a nivel internacional, basándonos en casos reales y teniendo en 
cuenta las variaciones que sufre este mercado como lo son en temporadas en que los 
consumidores  buscan este servicio, los precios, la inversión y toda la parte financiera proyectada 
a 5 años. Nuestro servicio se caracteriza por su buena calidad su atención exclusiva, su precio 
asequible y su facilidad a la hora de adquirirlo debido a la ubicación en la que estaremos y la 
accesibilidad  en redes sociales buscando la cercanía con nuestros clientes. Por ser una empresa 
comprometida con el medio ambiente y con un alto grado de responsabilidad social, son muchos 
los puntos de valor agregado que se tienen a favor por esto y por muchas cosas más que vieron 
en este trabajo se determina que esta es una excelente inversión que tiene visión de crecimiento y 
que después de 5 años teniendo la posición que se está buscando puede comenzar abrir más 
puntos no solo en Bogotá sino en otros puntos de Colombia 
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INTRODUCCIÓN  
El plan de negocios planteado en el presente trabajo, consiste en la creación y 
ejecución de procesos de prestación de servicios de belleza integral y comercialización de 
productos para el cuidado de manos y pies. Se trata de un centro de experiencia para hombres 
y mujeres entre 17 y 80 años de edad. Health2Nails se basa en tendencias innovadoras que se 
extraen de diferentes países, estas se ven reflejadas en los trece servicios que se ofrecen. El 
trabajo realizado en este establecimiento no es el convencional, además, contará con un 
servicio que le brinda un valor agregado a la organización, el pez doctor, que a su vez es un 
método de captación para atraer usuarios. 
Un punto clave para la empresa llamada Health2Nails, es el medio que utiliza para la 
distribución de productos y para agendar citas, todo se hará promedio de redes sociales y 
pagina web, la tecnología es el mejor aliado para Health2Nails, que permitirá el contacto más 
cercano con los clientes, sin embargo en el centro físico de experiencia se programarán citas, 
lo que brinda diferentes opciones para el cliente, 
Para la formulación y desarrollo del proyecto se realizaron diferentes estudios con el 
fin de identificar las variables que permitirán desarrollar las  actividades planeadas y 
planteadas en la formulación del proyecto, establecer el mercado meta, los medios que se 
usaran para llegar a la demanda potencial, el estudio financiero que nos indica la viabilidad 
del proyecto y los ajustes contables que deben establecerse para lograr el funcionamiento 
constante de la empresa aprovechando recursos. 
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Cabe resaltar que este proceso de investigación una vez implementada la organización 
se debe llevar a su actualización cada trimestre con el fin de tener un análisis certero hacia el 
futuro.  
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1. Formulación 
1.1 Tema 
Comercialización y asesoría de productos cosméticos y servicios estéticos para el 
cuidado de manos y pies en la ciudad de Bogotá, en el sector de Usaquén. 
1.2 Título del proyecto 
Plan de negocio “Health2Nails” 
1.3 Línea de investigación 
Gestión y control de las organizaciones.  
1.4 Problema 
1.4.1  Descripción del problema. 
En Bogotá se encuentra un reducido número de Centros de Estética Integral 
formalizados, los cuales durante los últimos años han generado problemas para la sociedad, 
tales como riesgos a la hora de la implementación del servicio por mal uso de los 
instrumentos, contagio de enfermedades por la no descontaminación de los artículos e 
implementos utilizados, personas inexpertas que realizan de la manera indebida estos 
procedimientos y la falta de bioseguridad dentro de los establecimientos, perjudican 
directamente al consumidor. (Guzman, 2017) 
 Por ello el problema no solo de los capitalinos sino de los Colombianos, es el no tener 
la confianza de realizarse un procedimiento que se puede ver simple pero con una mala 
realización afecta la salud e integridad del consumidor. 
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Colombia en los últimos años ha venido descubriendo casos no solo en los centros de 
estética sino también en los centros de peluquería, irregularidades que afectan la salud por las 
razones mencionadas previamente el gobierno ha adoptado medidas como la siguiente:  
“Para este año la Secretaría contrató con la Universidad Nacional  5.400 visitas a 
peluquerías. Hasta hoy se han realizado 933 procedimientos, de los cuales, aparte de las 30 
que fueron selladas, 202 obtuvieron un concepto favorable (cumplen con toda la 
normatividad) y 701 el de favorables condicionadas (tienen algún problema, pero no afecta la 
salud de los usuarios). 
 
Para que los usuarios identifiquen fácilmente si el local es confiable y seguro se pone 
un adhesivo en los locales que se visitan. El rojo indica que ese local debería estar cerrado, el 
amarillo es para que la gente pregunte por qué no se le dio el verde que es el que indica que 
cumple con toda la normatividad.” (Henao, 2016). 
 
Con esta necesidad de seguridad y confianza, Health2Nails llega con una nueva 
tendencia que permite a los capitalinos conocer un nuevo concepto de belleza, acompañada de 
salud y protección al cliente, la variedad de servicios que ofrece Health2Nails es una 
excelente opción para responder a todos los usuarios en sus diferentes necesidades de carácter 
estético, que implica el manejo de su imagen pública, el autoestima y de integridad con su 
cuerpo, con tendencias innovadoras que hará que su visita sea satisfactoria debido a que el 
servicio complementa todas aquellas características que el cliente busca en un solo lugar, tales 
como belleza, estética, seguridad, salud, moda e innovación. 
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Health2Nails es la idea de negocio planteada por las estudiantes de administración de 
empresas Andrea Garzón y Erika Rojas encargadas de la parte administrativa y contable de la 
organización. 
1.4.2 Formulación del problema. 
Se plantea como idea de negocio la creación de un espacio formidable, seguro y 
confortable para los usuarios, en un rango de 17 a 80 años de edad, que además de maquillar 
las uñas, se preocupe por la salud e integridad de manos y pies del cliente, haciendo que esta 
empresa brinde un completo servicio de belleza, de seguridad, de  salud y experiencia en 
cuanto a los espacios, la comodidad y la satisfacción por los servicios prestados. Además de 
descubrir y analizar las condiciones que presenta el entorno externo e interno para la 
viabilidad del plan de negocios. 
1.4.3 Presentación de la empresa. 
El modelo de negocio es una empresa privada, prestador de servicios y de 
comercialización de productos, que pertenece al sector terciario de la economía. Ubicada en la 
ciudad de Bogotá en la localidad de Usaquén. Este modelo de negocios se desarrolla, debido a 
la evidente necesidad que tienen las personas con respecto a la belleza con seguridad, a la 
estética integral de manos y pies, además de encontrar gran variedad en productos que sean 
vendidos con precios asequibles.  
Código CIIU: 8519 gimnasia pasiva, masajes, masoterapia y mesoterapia, tratamientos 
de estética y cosmetología (ley 711/01) 
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Health2Nails de acuerdo con el tamaño de las empresas por su número de empleados  
es una pequeña empresa que cuenta con una planta de personal entre once (11) y cincuenta 
(50) colaboradores 
Se espera que los clientes se sientan cómodos, seguros y se liberen de todas las cosas 
de la cotidianidad que les provoca estrés, todo esto alejado del recurrente ruido que existe en 
las peluquerías, donde también se realizan este tipo de actividades, el ideal es que nuestros 
clientes salgan satisfechos y felices del centro de belleza, para ello ofrecemos el siguiente 
paquete de servicios:  
 Variedad en tonos para el esmaltado de uñas  
 Especialistas en decorado 
 Máscaras y otros productos innovadores para el cuidado de los pies y las manos 
 Masajes especiales que se incorporan para la relajación del cliente  
 Aroma terapia, musicoterapia y objetos visuales que relajen al cliente.  
 Sistemas de manicura y pedicura innovadores diseñados con alta tecnología y 
personalizados al gusto del usuario. 
 Productos hipo alergénicos (material que nos ayuda a disminuir el riesgo de 
provocar un síntoma alérgico o una reacción alérgica). 
 Reflexología: el aumento del dolor en ciertos puntos de los pies indicaría la 
presencia de la dolencia, y el masaje en dichos puntos la aliviaría.  La reflexoterapia es una 
ayuda terapéutica, no un remedio definitivo, y puede complementar la acción de los fármacos. 
 Fango terapia: aplicación de elementos como la tierra mezclada con agua para 
buscar beneficios estéticos y curativos. 
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 Baños de parafina: Un baño de parafina es recomendable para relajar los músculos 
de las manos y pies, pues tiene la capacidad de proporcionar alivio ante dolor o rigidez de las 
manos. Además es un tratamiento que hidrata la piel. 
2. Justificación 
La acción que determinó el planteamiento de la idea de negocio como opción de vida 
es profundizar los conocimientos adquiridos durante la carrera de administración de empresas,  
en un sector con alta influencia en el mercado, que además es del total gusto de sus creadoras, 
además del conocimiento y experiencia que se tiene en procedimientos de belleza, una de sus 
creadoras tiene estudios basados en Cosmetología y Cosmeatria. Con experiencia de 5 años en 
el sector potencializa la realización de este proyecto. Health2Nails apunta por medio de 
servicios innovadores tendencia en servicios como el pez doctor entre otros que a través de 
este documento irán conociendo bajo todas las normas legales y de salubridad que pretenden 
dar solución al problema planteado en la descripción del problema (Pág. 12). 
 
La idea de negocio se origina debido a las experiencias propias del equipo de trabajo al 
visitar establecimientos dedicados a estas actividades, allí se pudo visualizar que, aunque 
existe un amplio número de peluquerías y spa, Health2Nails puede ofrecer un espacio que se 
encargue de brindar soluciones integrales basadas en conceptos de belleza, seguridad, moda y 
salud. Todo esto en un mismo lugar, que permita al cliente obtener experiencias significativas 
que contribuyan al crecimiento de la organización por medio de la percepción y recordación 
en la mente del consumidor.  
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Además como futuras administradoras de empresas está dentro de las expectativas la 
creación de negocio, donde se puedan representar todas las ideas y personales y generar un 
enfoque social siendo generadoras de empleo para cierta cantidad de personas, permitiendo 
que al igual que el equipo de trabajo otras personas tengan la oportunidad de participar 
activamente en la economía del país. Por otro lado, Health2Nails pretende ser una motivación 
para los estudiantes de administración de empresas, buscando que se enfoquen en la creación 
y desarrollo e empresas, emprendiendo diversos proyectos que contribuyan al desarrollo de la 
economía nacional.  
El proyecto es financieramente viable según el estudio realizado por el equipo y 
cumple con las expectativas de considerar un proyecto totalmente innovador, enfocado 
principalmente en la satisfacción del cliente, buscando atender sus necesidades y 
aprovechando estas oportunidades para penetrar el mercado. 
 
El aporte que nos otorga el proyecto como profesionales es integrar todos los 
conocimientos en una organización propia, que conduce a la práctica y desarrollo de 
capacidades en el ámbito laboral, entendiendo cada una de las funciones de una organización, 
la responsabilidad y compromiso que se obtiene al ocuparse directamente de una 
organización. 
 
El origen y significado de Health2Nails proviene de la base servicial del 
establecimiento que es salud (Health), el numero dos (2) hace referencia a nosotras (Andrea 
Garzón y Erika Rojas) como propietarias y socias del lugar y uñas (Nails) porque es el 
enfoque de todo nuestro portafolio de productos. 
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3 Objetivos 
General 
Elaborar un plan de negocios con el fin de conocer la viabilidad de un Spa que incluya  
servicio integral, cuidando y protegiendo la salud y el bienestar de los consumidores, que sea 
un espacio de total aprecio y respeto por los clientes. 
Específicos 
Determinar una estructura basada en la prestación de servicios que permita identificar 
las variables que afectan positiva y/o negativamente el funcionamiento de la empresa. 
 
Identificar el proceso de constitución de una organización, donde se identifiquen las 
diferentes variables que permiten llevar un correcto proceso organizacional. 
 
Diseñar el plan de marketing que responderá a diferentes cuestionamientos en cuanto a 
la demanda y a los niveles de venta que alcanzará la organización en un tiempo determinado. 
 
Realizar el análisis financiero del proyecto para determinar los costos y revisar la 
viabilidad del plan de negocios, suministrando la información necesaria para conocer los 
medios de financiación y realizando un pronóstico de rentabilidad del negocio. 
 
Diseñar un plan de trabajo teniendo en cuenta todo el personal de talento humano, que 
permitirá la construcción de un buen clima organizacional y optimizará las actividades y 
gestiones a realizar en la organización. 
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4 Marco Jurídico Y Tributario 
En el presente capitulo, se especificara todas aquellas normas legales que rigen el 
funcionamiento de la empresa, en el análisis financiero se realizará su respectivo costeo e 
investigación, con el fin de certificarnos como una empresa solida no solo no solo 
financieramente sino por el cumplimiento de todos los requisitos legales exigidos para llevar a 
cabo los procesos. 
La aplicación de todas estas normas técnicas sectoriales se deben aplicar antes de la 
implementación del modelo de negocio, esto con el fin de tener todos los requisitos, 
conocimientos y pagos al día de la empresa en función.  
4.1 Ley de habeas Data 
 
 Health2nails maneja una base de datos para sus consumidores el cual pretende tener 
en cuenta procesos realizados, información, cumpleaños, entre otros y esto es para hacer  del 
servicio de gusto para el consumidor, por otro lado también para hacer del servicio post venta 
más eficiente.  
“El Habeas Data es  el Registro Nacional de Bases de Datos ó  RNBD  es la 
obligación de identificar los datos con información personal física y automatizada que 
gestione la organización directamente o a través de terceros”. (Superintendecia de Indusria y 
Comercio, s.f.) 
Debido a que Health2Nails Recopila, Usa, Almacena información de los Clientes. 
(Nombres, Datos de contacto, Videos, Imágenes, Huellas). Se hace obligatorio el pago de ello.  
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Por ende se harán una contratación con la empresa ONCE Asesores y Consultores la 
cual mensualmente realizara el pago y actualización de nuestra base de datos. El valor será de 
360.000 anuales partiendo. 
La empresa comenzará a pagar a partir de diciembre del primer año, debido a que 
hasta esa fecha se tendrá el primer monto de información en la base de datos y así se hará la 
legalización respectiva. 
4.2 Decreto de facturación electrónica 
Heallth2Nails manejara factura electrónica para llevar un orden en su organización y 
para estar en ley se acoge a la realización de factura electrónica por el siguiente ítem “Las 
personas que no siendo obligadas a facturar de acuerdo con Estatuto Tributario y/o decretos 
reglamentarios, opten por expedir factura electrónica.” (Ministerio de Hacienda y Crédito 
Público, 2015) 
4.3 Ley de venta de por internet/comercio electrónico 
 
Health2Nails pretende incorporar servicios de venta por internet, lo cuales son 
implementos de belleza que se van directo a los otros ingresos que generan un sustento amplio 
para la organización. Los requisitos legales son necesarios para crear una tienda online y 
poder vender en internet por ende es fundamental cumplir con todos los requisitos necesarios 
por otro lado para estar a la vanguardia. Pero no solo eso, para que, hoy en día, se pueda 
finalizar con éxito una venta es fundamental mostrar que en la página de Health2Nails se 
constituye y se rige  fiscal/legal así el cliente sentirá seguridad a la hora de realizar la compra. 
Es viable que el cliente perciba  de manera visible y clara, la información completa 
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información de los productos puestos a la venta y sus características  que transmitamos 
seguridad y confianza a las clientas. 
Comercio electrónico en materia de transporte de mercancías 
Este capítulo será aplicable a cualquiera de los siguientes actos que guarde relación 
con un contrato de transporte de mercancías, o con su cumplimiento, sin que la lista sea 
taxativa:  
a) I. Indicación de las marcas, el número, la cantidad o el peso de las mercancías.  
II. Declaración de la naturaleza o valor de las mercancías.  
III. Emisión de un recibo por las mercancías.  
IV. Confirmación de haberse completado el embarque de las mercancías;  
b) I. Notificación a alguna persona de las cláusulas y condiciones del contrato.  
II. Comunicación de instrucciones al transportador;  
c) I. Reclamación de la entrega de las mercancías.  
II. Autorización para proceder a la entrega de las mercancías.  
III. Notificación de la pérdida de las mercancías o de los daños que hayan sufrido;  
d) Cualquier otra notificación o declaración relativas al cumplimiento del contrato;  
23 
 
e) Promesa de hacer entrega de las mercancías a la persona designada o a una persona 
autorizada para reclamar esa entrega;  
f) Concesión, adquisición, renuncia, restitución, transferencia o negociación de algún 
derecho sobre mercancías;  
g) Adquisición o transferencia de derechos y obligaciones con arreglo al contrato.  
ARTICULO 27. DOCUMENTOS DE TRANSPORTE. 
Con sujeción a lo dispuesto en el inciso 3o. del presente artículo, en los casos en que la 
ley requiera que alguno de los actos enunciados en el artículo 26 se lleve a cabo por escrito o 
mediante documento emitido en papel, ese requisito quedará satisfecho cuando el acto se lleve 
a cabo por medio de uno o más mensajes de datos.  
El inciso anterior será aplicable, tanto si el requisito en él previsto está expresado en 
forma de obligación o si la ley simplemente prevé consecuencias en el caso de que no se lleve 
a cabo el acto por escrito o mediante un documento emitido en papel.  
Cuando se conceda algún derecho a una persona determinada y a ninguna otra, o ésta 
adquiera alguna obligación, y la ley requiera que, para que ese acto surta efecto, el derecho o 
la obligación hayan de transferirse a esa persona mediante el envío o utilización de un 
documento emitido en papel, ese requisito quedará satisfecho si el Derecho o la obligación se 
transfiere mediante la utilización de uno o más mensajes de datos, siempre que se emplee un 
método confiable para garantizar la singularidad de ese mensaje o esos mensajes de datos.  
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Para los fines del inciso tercero, el nivel de confiabilidad requerido será determinado a 
la luz de los fines para los que se transfirió el derecho o la obligación y de todas las 
circunstancias del caso, incluido cualquier acuerdo pertinente.  
Cuando se utilicen uno o más mensajes de datos para llevar a cabo alguno de los actos 
enunciados en los incisos f) y g) del artículo 26, no será válido ningún documento emitido en 
papel para llevar a cabo cualquiera de esos actos, a menos que se haya puesto fin al uso de 
mensajes de datos para sustituirlo por el de documentos emitidos en papel. Todo documento 
con soporte en papel que se emita en esas circunstancias deberá contener una declaración en 
tal sentido. La sustitución de mensajes de datos por documentos emitidos en papel no afectará 
los derechos ni las obligaciones de las partes.  
Cuando se aplique obligatoriamente una norma jurídica a un contrato de transporte de 
mercancías que esté consignado, o del que se haya dejado constancia en un documento 
emitido en papel, esa norma no dejará de aplicarse, a dicho contrato de transporte de 
mercancías del que se haya dejado constancia en uno o más mensajes de datos por razón de 
que el contrato conste en ese mensaje o esos mensajes de datos en lugar de constar en 
documentos emitidos en papel. 
Las ventajas de la venta por internet es que no se tienen que cumplir ningún tipo de 
requisito por esto la venta se hace tan practica y tan buena a la hora de la comercialización. 
(CONGRESO DE COLOMBIA , 1999) 
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4.4 Normativa legal 
Las siguientes son normas las cuales Health2Nails tiene o en algunos casos si quiere 
ser una organización con orden y constituida legalmente debe  cumplir para tener su página y 
su spa  a disposición legal de los consumidores. 
 
¿Por qué es necesario implementar estas normas? 
Debido a que tiene más credibilidad en el sector que estamos trabajando, por ende las 
organizaciones de spa de belleza por ahorrarse un dinero infringen en estas normativas legales 
sin darse cuenta que el incumplimiento no solo infringe en la ley sino que afecta directamente 
al consumidor puesto que el respaldo y seguridad que brindan estas normas hace que el cliente 
a la hora de adquirir este servicio y estos productos se sienta como y seguro. 
 
“En Colombia, este mercado de la belleza incursiona con fuerza desde la década de los 
noventa con curvas de crecimiento cada vez mayores y con avances legislativos como la ley 
711 del 2001 y sus decretos reglamentarios que han establecido un nuevo orden en aspectos 
relacionados con bioseguridad, vigilancia sanitaria del servicio prestado al usuario” (Bogota, 
2001) 
Health2Nails quiere brindar el mejor servicio y no solo se trata del servicio al cliente o 
del producto terminado como tal, todo su componente tiene que estar regido y con 
cumplimientos.  
 
 
26 
 
4.5 IVA 
 
Desde el año 2017 empieza a regir un IVA de 19% el cual para la empresa 
Health2Nails es de cobro en todos sus productos tanto de servicios como físicos. Y teniendo 
en cuenta que todos los productos y servicios que manejamos son de cobro del 19% así se 
traten de salud en algunos cosos como lo es el de Cirugía de uñas encarnadas y juanetes que 
estos se realizan en nuestro spa siendo privados es decir  no tenemos que ver nada con el 
sector de la salud y nuestros clientes consumiéndolo como un servicio estético. Por ende 
Health2Nails está en la obligación del pago del 19% de nuestros servicios y productos.  
Este se ve reflejado en el cálculo financiero que será más visible en el capítulo de 
análisis financiero y allí se puede analizar como es el trato que se le da al IVA en la 
organización  
 
Siendo así y “Dado que el impuesto está diseñado para alcanzar el valor agregado de 
los bienes y servicios en circulación, es el consumidor fiscal quien por regla general paga su 
costo. Por su parte, los vendedores de bienes y servicios gravados, que son quienes son los 
responsables del impuesto, actúan más como recaudadores del mismo, puesto que pueden 
acreditar contra el IVA que recaudan, el IVA que pagaron en el proceso de producción y/o 
comercialización de dichos bienes y servicios, y entregar únicamente la diferencia (positiva) 
entre estos dos factores al gobierno. 
Los responsables de IVA deben registrarse como responsables del impuesto ante la 
Administración de Impuestos, discriminar el IVA en las facturas que emitan, llevar en su 
contabilidad una cuenta mayor de IVA a cargo que registre el IVA que recaudan y el que paga 
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y declarar el IVA a cargo periódicamente. A partir de 2013, los períodos de IVA son 
bimestrales, cuatrimestrales o anuales, dependiendo del volumen de operaciones de los 
responsables del impuesto y de si realizan o no operaciones exentas del impuesto.” 
(Asociación Nacional de Empresarios de Colombia , 2013) 
4.6 Registros Cámara de Comercio 
Como toda organización para poderse constituir tiene que estar inscrito en la Cámara 
De Comercio así estará regida y reconocida como una empresa y por su puesto Health2Nails 
será lo primero en su flujo de tareas que realizara en la creación de la organización. Se 
realizara en el primer mes del 2018 y los pasos a seguir son los siguientes:  
Elección del tipo de sociedad 
Debido a que la creación se da por dos socias con igual número de inversión y trabajo 
se dispone a utilizar el tipo de sociedad limitado teniendo en cuenta que hay que realizarlo 
mediante Escritura Pública cumplimento  con los dos requisitos de la Ley 1014 de 2006, 
artículo 22. El tiempo de duración de la empresa se acordara indefinido y por los primeros 5 
años se delegara la administración legal en partes iguales los cuales serán guiados por los 
estatutos.  El capital será en cuotas del mismo valor de igual manera las utilidades de la 
organización  
 Se realiza la inscripción por medio de establecimiento de comercio y los pasos 
para la realización son:  
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Los documentos necesarios para registrarse como establecimiento de comercio ante la 
CCB: 
 Original del documento de identidad. 
 Formulario del Registro Único Tributario (RUT). 
 Formularios disponibles en las sedes de la CCB. 
 Formulario de Registro Único Empresarial y Social (RUES) 
 Carátula única empresarial y anexos, según corresponda (Persona Natural) 
 Formulario de Registro con otras entidades” 
(Camara de Comercio de Bogotá, s.f.) 
 
Con estos pasos obtendremos el registro antes la entidad como cámara de comercio de 
la empresa Health2Nails para eso nos guiaremos de la colaboración de abogados para que los 
trámites sean efectivos y sin demoras para la implementación y desarrollo de la organización.  
La renovación se realiza cada 3 años y para ello no hay costos adicionales y ahora se 
puede realizar virtual para facilitación de las personas.  
4.7 ICA 
Debido a que Health2Nails comercializa con 13  productos y 13 servicios  tendremos 
que hacer el pago respectivo de este impuesto el cual se ve reflejado en el flujo de caja. 
Por lo consiguiente hacemos pago por dos aspectos  
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Actividad Comercial 
Como actividad el expendio, compraventa o distribución de bienes y mercancías, tanto 
al por mayor como al por menor y las demás actividades definidas como tales por el Código 
de Comercio, siempre y cuando no estén consideradas por la Ley como actividades 
industriales o de servicios. 
Actividad de servicio 
Es toda tarea, labor o trabajo ejecutado por persona natural, jurídica o por sociedad de 
hecho, sin que medie relación laboral con quién lo contrata, que genere una contraprestación 
en dinero o en especie y que se concrete en la obligación de hacer, sin importar que en ella 
predomine el factor material o intelectual. (Alcaldía Mayor de Bogotá D.C, 2017) 
Haremos el pago respectivo del impuesto ICA (impuesto de industria y comercio) por 
aspectos de comercialización de bienes y servicios esto se verá reflejado en el capítulo de 
financiación.  
 
Calcular la viabilidad del proyecto en cuanto a la parte financiera en un periodo de 
cinco años. 
 
Todo establecimiento deberá cumplir esta normatividad por la cual se debe a el 
funcionamiento legal del mismo y como partidarios de la seguridad del cliente u consumidor, 
los aspectos legales hacen parte de ese aspecto de seguridad, por ende Health2Nails como 
bitácora de implementación, tiene como segundo paso después de la presente investigación 
iniciar con la conformación de todos estos requisitos. 
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5 Gestión del servicio y procesos 
“El cliente siempre tiene la razón” es una frase cotidiana que todas las micro, 
medianas y grandes empresas lo dicen y es por esto, que el servicio es fundamental para que 
él siempre se sienta satisfecho.  
Esto no se lograra si solo se piensa en ser cortes con él cliente, eso es  una parte de la 
estructura como tal que debe tener toda la estructura del servicio y es como a continuación 
analizaremos aspectos como el mapeo de procesos, los procesos clave y el análisis de los 
procesos  por medio de unos flujos y diagramas los cuales arrojaran estrategias y conclusiones 
a discutir.   
Los clientes podrán tener contacto para su proceso de compra por medio  de las 
siguientes redes sociales: 
 310 336 17 15 
 @Health2Nails                 
 Experiencia Health2Nails 
 #Health2Nails 
 Health2Nails SPA 
 @Health2Nails_SPA 
 Asesoríaprofesional@health2nails.org 
 @Health2Nails 
Pagina web: www.Health2Nails.com 
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Servicios 
Para el análisis de este aspecto nos hemos basado en  factores  los cuales “La 
producción y los procesos son esenciales para el éxito del proyecto en cualquier Organización 
que se esté planteando el crecimiento y posicionamiento de una organización para establecer y 
asegurar su crecimiento” (Vivek Gupta, 2007) así se detalla como el cliente accede a los 
servicios que presta la empresa:   
1. El cliente realiza una llamada o contacta con Health2Nails  a través de sitios web 
o vía telefónica para asignar una cita de valoración y si el cliente lo desea, se realiza 
inmediatamente el procedimiento, además se hace un estimado del tiempo que demora la 
realización del procedimiento y el costo del trabajo. 
2. Entrega de resultados al cliente de la valoración, guía de procedimientos y 
cuidados posteriores al procedimiento y precio del servicio. 
 
3. Una vez revisado el resultado por el cliente y el especialista se alistan los 
instrumentos y personal necesario para iniciar el procedimiento. 
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Ilustración 1Diagrama de flujo del proceso 
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Fuente: Elaboración propia 
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Productos 
 
1. El cliente realiza contacto con Health2Nails  vía teléfono o sitios web y realiza el 
pedido del producto que corresponda a sus necesidades. 
2. Health2Nails recibe el pago del producto que puede ser realizado por giros o 
transacciones. 
3. Health2Nails una vez tiene en sus manos la constancia de pago, realiza el envío de 
producto, pide al cliente una calificación de 1 a 5 (uno como malo y cinco como excelente) 
sobre el envío y si el producto satisface sus necesidades. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
35 
 
Ilustración 2 Diagrama de flujo de producto 
 
Fuente: Elaboración propia 
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5.1 Mapa de procesos Health2Nails  
 
El mapa de procesos de la empresa pretende dar a conocer la estructura en la que 
pasan los procesos y como cada personal influye en este. Con este pretendemos: 
 Identificar posibles mejoras, si no llega a funcionar este mapa en la 
implementación  
 Entender las necesidades presentes y futuras de nuestros clientes y como nosotros 
somos partidarios de suplir sus necesidades  
 Promover entre los colaboradores la unidad de propósito y la dirección a la que en 
conjunto vamos enfocados  
 Es una ventaja competitiva frete a nuestra competencia  
 Involucra a nuestros colaboradores y que estos, identifiquen el papel que realizan 
en la empresa. 
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Ilustración 3 Mapa de procesos 
 
 Fuente: Elaboración propia  
 
Según la constitución de la organización se puede establecer diferentes tipos de 
gestión que proporcionan un sistema más claro sobre el desarrollo estratégico para el correcto 
funcionamiento de la misma, En cuanto a la Gestión de direccionamiento estratégico la 
empresa busca establecer los objetivos y sus principales enfoque o actividades claves que son 
importantes para la gestión durante el primer año, ligados al plan estratégico y siguiendo 
siempre lo allí dispuesto. En la gestión del control interno Health2Nails relaciona todas las 
actividades funcionales de la empresa, pero sobre todo de las que generan valor agregado 
como lo es el pez doctor, además de integrar a todo el equipo de trabajo generando una mejor 
comunicación y relación en los espacios de trabajo. La gestión comercial para la empresa es 
clave, allí se revisan y se sugieren todas las estrategias relacionadas con la captación del 
cliente, con la penetración en el mercado, ocupándose de los problemas fundamentales y 
detectando las principales oportunidades para sacar provecho de estas y convertirlas en 
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ventaja competitiva, por ultimo esta la gestión de control y mejoramiento cotidiano que 
amplía la estrategia de la organización en lo que se refiere a la fidelización del cliente y se 
convierte en el punto clave para el crecimiento de la organización, se encarga de la detección 
de problemas o errores y se realiza el plan de mejora para no dejar que estos problemas se 
sigan desarrollando. En la segunda parte del mapa de procesos se reflejan los conceptos de 
innovación que ofrece Health2Nails lo que la hace diferente que finalmente son las razones 
por las que el cliente se acerca a la organización. Posteriormente, vienen los procesos de 
apoyo que son las áreas o departamentos que complementan el correcto funcionamiento de la 
empresa, cada uno de estos se encarga de un proceso en específico que finalmente determinan 
la viabilidad del proyecto. 
5.2 Diagrama de Gantt 
 
A continuación realizaremos los diagramas de Gantt de las actividades clave y de los 
procesos innovadores con el fin de plasmar la ruta crítica e identificar el proceso más corto y  
futuras estrategias para la organización.   
La mejor  herramienta que permite estimar el tiempo más corto en el que es posible 
completar un proyecto es el método de la ruta crítica (CPM-Critical Path Method) o del 
camino crítico. “Este es un  algoritmo utilizado para el cálculo de tiempos y plazos en la 
planificación de proyectos. El objetivo principal es determinar la duración de un proyecto, 
donde cada una de las actividades del mismo tiene una duración estimada. La duración de las 
actividades que forman la ruta crítica determina la duración del proyecto entero y las 
diferencias con las otras rutas que no sean la crítica se denominan tiempos de holgura. Un 
proyecto puede tener más de una ruta crítica.” (James M. Antill, 2002) 
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Para la estimación de las actividades clave se usara tiempos ciertos y consistirá en:  
1. Identificar  las actividades clave a las cuales tiene el Proyecto Health2Nails las 
cuales son prestación del servicio, publicidad y contacto con el cliente. Además de esto se 
analizan las rutas criticas d los servicios innovadores (Manos y pies medicinal/ Pez Doctor)  
2. Realizar los cuadros de tiempo con cada actividad en orden, dependencias y 
tiempos.  
3. Construir una red o diagrama conectando las diferentes actividades a sus 
relaciones de precedencia. 
Proceso de ruta crítica por Servicios 
 
Ilustración 4 Proceso de ruta crítica por Servicios 
  Nombre de tarea Predecesores tiempo 
A Llegada al establecimiento - 0 
B Asesoría en servicios A 10 
C Elección de servicio B 10 
D Elaboración del servicio C 45 
E Recomendaciones de cuidado D 7 
F Elaboración de ficha técnica e ingreso de datos a la base D 2 
G Muestra de productos para recomendaciones de cuidado F 1 
H Agendar próxima cita G 3 
I Cliente realiza pago del servicio G  2 
J Cliente realiza encuesta de satisfacción I 7 
K Foto muestra de los resultados J 1 
L Subir foto a las redes sociales para compartir con los usuarios K 2 
M Despedida del colaborador hacia el cliente L 1 
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 5 Diagrama de redes por servicios 
 
Fuente: Elaboración propia 
La ruta crítica para el proceso de prestación de servicios en general   que tiene un 
tiempo total de 84 minutos se presenta en los nodos que dan como resultado cero (Inicio-A-B-
C-D-F-G-H-I-J-K-L-M-Fin). Es difícil determinar un proceso más corto o que no se presente 
ruta crítica durante todos los procesos de la empresa porque  la mayoría de actividades 
dependen de  otra para hacer cada uno de los procesos más eficaces. 
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Proceso de ruta crítica publicidad 
 
Ilustración 6 Proceso de ruta crítica publicidad 
  Nombre de tarea Predecesores Duración 
A Elaboración del presupuesto - 1 día 
B Apertura de redes sociales A 4 días 
C 
Contrato publicitario con las redes 
sociales 
B 2 días 
D Diseño e imágenes de la empresa C 3 días 
E Elaboración de publicidad D 3 días 
F Telemarketing D - E 30 días 
G Inclusión en la base de datos F 30 días 
H 
Envió de mensajes vía whatsapp con 
publicidad y promociones 
G 7 días 
Fuente: Elaboración propia 
Ilustración 7 Diagrama de redes publicidad 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
El diagrama presentado anteriormente evidencia que cada una de las actividades 
pueden hacer que se presente una demora durante los procesos. Por eso ocupar el tiempo 
precisado para cada actividad es muy importante para la satisfaccion del cliente y una 
excelente prestacion de servicios. 
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Proceso de ruta crítica preventa 
 
Ilustración 8 Proceso ruta crítica preventa 
  Nombre de tarea Predecesores Duración 
A Publicidad  - 1 día 
B Cliente contacta a la empresa  A 3 mins 
C Suministros de información  B 3 mins 
D Ingreso a la base de datos  C 2 mins 
E Decisión de agenda del cliente  D 4 mins 
Fuente: Elaboración propia 
Ilustración 9 Diagrama de redes pre-venta 
Fuente: Elaboración propia 
Para el proceso de Preventa se maneja un cronogrma de actividades en el cual no se 
puede realizar una actividad al tiempor que otra. Por ende, la ruta critica está representada en 
todo el proceso, no se puede determinar un tiempo mas corto. 
Proceso de ruta crítica venta 
 
Ilustración 10 Proceso de ruta crítica venta 
  Nombre de tarea Predecesores Duración 
A Atención a su llegada  - 20 mins 
B Servicio de alta calidad  A 70 mins 
C Encuesta de satisfacción  B 5 mins 
D 
Análisis de la encuesta de 
satisfacción  
C 40 mins 
E Servicio post- venta  D 3 mins 
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 11 Diagrama de redes venta 
 
Fuente: Elaboración propia 
En la ilustracion presentada anteriormete, igual que en el proceso de preventa se 
determina una ruta critica para todo el proceso, debido que solo se puede iniciar una actividad 
cuando la anterior halla culminado. 
Proceso de ruta crítica Post-venta 
 
Ilustración 12 Proceso ruta crítica post-venta 
Nombre de tarea Predecesores Duración 
Contactar al cliente  - 1 min 
Preguntas de satisfacción y venta  A 2 mins 
Quejas, recursos, sugerencias y 
felicitaciones  
B 4 mins 
Agendar  C 3 mins 
Fuente: Elaboración propia 
Ilustración 13 Diagrama de redes post-venta 
 
Fuente: Elaboración propia 
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En el proceso de Post-venta, que es el proceso realizado cuando el cliente ha adquirido 
su producto o ha hecho uso de los servicios de Health2Nails se puede definir una sola ruta de 
actividades, donde el cliente hace la valoración del establecimiento y sus características. 
Proceso de ruta crítica Manicura y pedicura medicinal  
 
Ilustración 14 Proceso ruta crítica manicura y pedicura medicinal 
Nombre de tarea Predecesores Duración 
Limpieza de las manos y pies - 10 mins 
Limado de uñas A 4 mins 
Aplicación de producto desinfectante B 1 min 
Acuario pez doctor B 15 mins 
Masaje kimesoterapeutico C - D 10 mins 
Hidratación con aroma terapia E 5 mins 
Mascarilla F 10 mins 
Maquillaje de uñas G 15 mins 
Hidratación con vapor H 5 mins 
Explicación del proceso realizado H 3 mins 
Fuente: Elaboración propia 
 
Ilustración 15 Diagrama de redes manicura y pedicura medicinal 
Fuente: Elaboración propia 
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El proceso clave de la empresa es el uso del pez doctor para la limpieza de la piel  de 
manos y pies, este proceso tiene un total de 45 minutos su ruta crítica tiene que es donde su 
holgura da como resultado, cero, con un total de 70 minutos 
Pronostico de Ventas 
Teniendo en cuenta el análisis financiero realizado en un capitulo diez del presente 
documento se determina frente a los ingresos: 
o Ingresos directos se espera un crecimiento mensual de un  1% con un punto de 
partida de 597 tratamientos al mes, por debajo del punto de equilibrio el cual es 1159 
servicios al mes con ello el punto de equilibrio se da a partir del 6 mes teniendo así ya un 
crecimiento del 6% de clientes es decir con 1607 clientes ya comienza el crecimiento.  
o Otros ingresos teniendo en cuenta la cantidad de clientes para los servicios, se 
estima un crecimiento del 1% de la misma manera pretendiendo que cada cliente se lleve un 
artículo con ello se venderán para el primer mes 597 artículos y como estos objetos son 
puestos por nuestros proveedores no generan costos de inventarios se determina su ganancia 
en el momento de la compra. Su crecimiento anual será del 12%  
Pronostico de operaciones  
Los costos de operaciones administrativos, de ventas otros gastos y demás se ven 
reflejados en el capítulo financiero, para el primer trimestre son de gran magnitud teniendo en 
cuenta la financiación del proyecto y los procesos de compra para el establecimiento, también 
se comienza a gestionar la compra de los equipos tecnológicos y por supuesto el Pez Doctor 
quien tiene un alto costo pero que tiene un ciclo de vida amplio. 
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6 Planeación estratégica 
 
6.1 Misión 
Suministrar servicios y productos de belleza  integral y medicinal para manos y pies,  
siendo una empresa solvente que genera valor agregado como el pez doctor utilizado para 
tratamientos de limpieza y regeneración de la piel. Con una cultura organizacional basada en 
la ética y el compromiso por parte del capital humano que conforma la organización con 
dinámicas innovadoras en el sector creando fidelización de los clientes y creando valor para 
estos. 
Health2Nails confía en su contribución para aumentar el desarrollo y la competitividad 
en las organizaciones del sector apoderándose del posicionamiento en el mercado en cuanto a 
productos y servicios para el beneficio de los consumidores. 
6.2 Visión 
Health2Nails para el año 2023 será el espacio preferido por los consumidores a nivel 
nacional, por el reconocimiento y distinción, exclusivo portafolio de productos y servicios de 
estética integral, con un equipo de trabajo altamente capacitado y con la utilización de equipos 
de alta tecnología, lo que permitirá a nuestros clientes tener las últimas tendencias en 
decoración de uñas, sintiéndose en un ambiente agradable, seguro y confortante.  
6.3 Valores corporativos 
 Liderazgo 
 Responsabilidad 
 Pasión 
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 Compromiso 
 Calidad Diversidad 
 Eficiencia 
 
6.4 Objetivos 
General 
Constituir a Health2Nails como el centro de experiencia de preferencia por los 
consumidores en la ciudad de Bogotá, por su excelencia, calidad e innovación en productos y 
servicios con el fin de lograr una mayor participación en el mercado a nivel nacional. 
Específicos  
 Ser en 6 años el  Centro de belleza integral para manos y pies el espacio preferido 
por los consumidores a nivel nacional por el reconocimiento y distinción, por su amplio 
portafolio de productos y servicios, con un equipo de trabajo altamente capacitado y para ello 
se espera cubrir el 70% del mercado meta.  
 Aumentar el reconocimiento de la marca en un periodo de 3 años a partir de 
estrategias publicitarias. 
 Identificar la viabilidad del plan de negocio basado en el sector de la belleza al 
cabo de un año para la empresa Health2Nails. Esto con el fin de mitigar riesgos en la 
implementación y tener una confiabilidad en la TIR como base de un 12%. 
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Tácticos 
 Obtener un 70% de satisfacción del servicio por parte los clientes al finalizar el 
segundo semestre del primer año. Esto se evaluará por medio de una encuesta de satisfacción 
(Anexo). 
Operativos 
 Aumentar el nivel de calidad en el servicio por medio de planes de mejora que 
generen satisfacción al cliente generando así un 80% mínimo de conformidad en el 
consumidor   
 Obtener  el apoyo de los proveedores para garantizarles así a los clientes una  
buena calidad de los productos que se utilizan en la prestación del servicio y también de los 
que se venden físicos.  
 Crear alianzas con artistas que creen una tendencia usando los productos de la 
empresa.  
 Aumentar porcentaje de utilidad como base del 10%  
 Determinar una estructura basada en la prestación de servicios que permita 
determinar las variables que afectan positiva y/o negativamente el funcionamiento de la 
empresa. 
 Diseñar un plan de trabajo teniendo en cuenta todo el personal de talento humano, 
que permitirá la construcción de un buen clima organizacional y optimizará las actividades y 
gestiones a realizar en la organización. tendrá ajustes anualmente teniendo en cuenta la misión 
de la organización y se debe evaluar con la satisfacción del trabajador 
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6.5 Organigrama 
Health2Nails pretende ser un director como elemento dinámico es decir “El director es 
un elemento en el que se basa la vida y la continuidad de la empresa” (credimar, Enciclopedia 
practica de administracion micro, pequeña y mediana empresa , 2003) por lo tanto las 
creadoras serán directoras, guías de la organización cada una con características y cualidades 
para el buen desarrollo de la organización.  
Los organigramas se usan para representar gráficamente la estructura formal de las 
organizaciones. Sirven para diagnosticar y analizar esas mismas estructuras con miras a 
replantearlas y adecuarlas a las necesidades del momento. Se emplean como instrumento de 
información para los funcionarios de la institución y también para los usuarios o clientes. 
Conocer el organigrama de la empresa donde se trabaja, da seguridad y motiva al 
empleado. Al usuario le da confianza y noción de los servicios que ofrece. La importancia de 
disponer de diagramas está estrechamente relacionada con los usos que se le dan.  (Orozco, 
1996), por ello es importante el tener estructurado las especificaciones de cada colaborador, 
con ello también se especifican sus funciones para que nadie interrumpa el trabajo de los 
compañeros.  
Health2Nails implementa le organigrama vertical, el cual tiene forma piramidal y en el 
que el máximo puesto jerárquico se ubica en la parte superior del diagrama  y descienden 
hasta su base. 
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Ilustración 16 Organigrama Helth2Nails 
 
Fuente: Elaboración propia 
7 Plan de mercadeo 
A continuación se dará  inicio al plan de marketing de la marca Health2Nails, posterior mente, 
se idealizaran estrategias y se escogerán elementos por los cuales Health2Nails es de impacto 
para la sociedad.  
Adicionalmente se mostrará el proceso de marketing con el uso de diferentes herramientas 
que darán una perspectiva de lo que será Health2Nails en su entorno competitivo y las 
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estrategias que realizará para posicionarse en el mercado y atender las necesidades de los 
consumidores. 
7.1 Análisis del entorno 
7.1.1 Demográfico. 
 
Un estudio de la Dirección de Censos y demografía  muestra que el total de la 
población colombiana a la fecha es de 49’316.470, el 51,2% son mujeres y el 48,8% son 
hombres. (Dirección de Censos y Demografía, 2007). Las mujeres representan mayor 
proporción de la población en todos los grupos poblacionales excepto en el grupo de 0 a 14 
años donde el 51% son hombres y el 49% mujeres (Dirección de Censos y Demografía, 
2007). Estas cifras permiten obtener un mayor índice de seguridad para la empresa porque sin 
lugar a dudas las mujeres proporcionan la mayor cantidad de ingresos para Health2Nails, ya 
que hacen uso contante de los productos y servicios que  se ofrecen. 
La feria de Belleza y salud realizada en Corferias es el espacio utilizado por 
Heatlh2Nails para dar a conocer los servicios que ofrece la empresa, es una cita que congrega 
a cientos de profesionales del sector, a la que asiste gran cantidad de personas interesadas en 
conocer las nuevas tendencias en todos los procedimientos estéticos. 
La versión XVI del año 2016 revela que 279 expositores se concentraron en esta 
importante exposición como vitrina para que los usuarios conozcan  las cosas que tiene por 
ofrecer el sector, a esta feria acudieron 55.000 visitantes, con 401 visitantes internacionales, 
allí  se contó con  la participación de 22 países de América Latina, Europa y Asia (XVI 
Belleza y Salud Corferias, 2016), así que este es el centro de estudios para conocer tendencias 
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alrededor del mundo y empezar a estudiar estrategias para la implementación de estos 
procesos en la empresa. 
Sector de Belleza y Salud 
El sector se compone por tres subsectores: Cosméticos, Aseo y Absorbentes. Para el 
año 2013 se estima que el subsector Cosméticos representó el 52% de la producción, seguido 
por los subsectores de Aseo y Absorbentes los cuales registraron una participación de 27% y 
21% respectivamente, según la Encuesta Anual Manufacturare del DANE y estimaciones 
propias. (Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015) Health2Nails se enfoca en 
cosméticos y aseo que son los que mayor porcentaje de producción tienen, por lo que se 
podría establecer que los ingresos y la participación de los clientes serán potencialmente altos. 
Distribución del sector 2013 
(% Producción) 
 
Fuente: (Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015) 
Para el año 2013 se estima que la producción del sector en general fue de $ 
7.737.682.311. La siguiente gráfica describe la participación en términos de producción de 
cada categoría perteneciente a los tres subsectores de la Industria. (Cámara de la Industria 
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Cosmética y de Aseo, 2015) Entre los subsectores se puede observar  que la participación de 
los cosméticos es superior a los demás, esto brinda un nivel de confianza para la empresa. 
Participación (%) de las categorías por subsector 
Año 2013 
 
Fuente: (Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015) 
En más de una década, el sector ha experimentado un gran crecimiento pasando de 
USD $65.6 millones en 1996 a USD $870.30 millones en 2014, de las cuales US $507.1 
millones correspondieron a cosméticos, US $133.6 millones a productos de Aseo y US $229.4 
millones a productos Absorbentes de Higiene Personal. (Camara de la Industria Cosmética y 
de Aseo, 2015) 
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Fuente: (Camara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015) 
El marketing en Colombia ha hecho que la vanidad de las personas sea un aspecto 
indispensable, queriendo mejorar su aspecto físico y estar bajo la vanguardia de la moda.  
Colombia es sinónimo de belleza y esto no solo es por sus mujeres, sino su fuerte crecimiento 
en industrias tales como cosméticos, cirugías estéticas, peluquería acompañado por la 
innovación americana y europea, así mismo este tipo de establecimiento permite el 
crecimiento de la tasa de empleo, especialmente en mujeres cabeza de familia, la flexibilidad 
de horarios y contratos permiten tener permanente contacto con sus hijos. La  feria de la 
estética y la salud realizada en Corferias en sus diferentes pabellones promueve la concepción 
y utilización de métodos innovadores que llega a imponerse en Colombia provenientes de 
Asia y Europa principalmente. 
“No importa de qué categoría sea, todo producto o servicio debe vender tres cosas: 
seguridad, confort y placer” (KLARIC, 2014) Por ende esta organización busca centrarse en 
tener estas cualidades en la prestación de nuestro servicio  
Por otro lado la prestación de servicios es más rentable que la producción o 
comercialización de un producto en serie. 
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7.1.2 Económico. 
 
Este tipo de negocios con tendencia al crecimiento en cuanto a la prestación de 
servicios, presenta una mayor estabilidad a comparación de las empresas dedicadas a la 
producción  u otras debido a que las mujeres y cada vez más hombres se interesan porque su 
parte estética este muy bien y prefieres que los procedimientos sean realizados por 
profesionales para no tener afectaciones o efectos secundarios. 
La feria de a estética y la salud realizada en Corferias en sus diferentes pabellones 
promueve la concepción y utilización de métodos innovadores que llega a imponerse en 
Colombia provenientes de Asia y Europa principalmente. 
Siendo así el sector de la belleza un auge de fuerza y gran crecimiento económico el 
ingreso y mejoramiento de nuevas tecnologías “Habrá crecido en un mundo fundamental la 
presión de los consumidores y en particular la generación ya están adaptados al contexto 
Nacional donde la fuerza creciente económica es cada vez más grande” (Uribe, 2013) 
7.1.3 Tecnológico. 
 
Uno de los aspectos que más están evolucionando a lo largo de los últimos tiempos es 
la tecnológica. El desarrollo y su aceleración modifican constantemente las condiciones en las 
que compiten las empresas. Health2nails supone la apertura de nuevas posibilidades para la 
empresa, o peligros para esta misma que puedan traer consecuencias negativas. 
El trabajo que health2nails como empresa pretende desarrollar es un proceso artesanal 
de servicio manual pero que con ayuda tecnológica se vea más tecnificada y de mayor gusto 
al mercado que se le está apuntando. 
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Como uno de los tratamientos que se tiene que son las uñas impresas en el cual se 
utiliza una máquina de tecnología de punta la cual imprime el diseño en la uña pero sin dejar 
atrás el proceso de limpieza que se realiza en las manos y los masajes que esos los realiza un 
profesional experto que se capacita en la misma organización. 
La Influencia de las nuevas tecnologías sobre la empresa no tendrían que afectarla 
debido a que el objetivo que se le muestra al cliente desde el comienzo es un proceso de 
servicio manual por ende el consumidor no estaría dispuesto a poner sus manos en una 
máquina que le quite con un corta cutícula sus asperezas ya que la confiabilidad tendría que 
ser muy alta y el costo de una máquina de estas no estaría en mente para ninguna de los spas 
de Colombia y el costo sería muy alto. 
Uñas maquilladas  
Una manicura clásica con francés o un tono en específico que el cliente guste  
Diseños personalizados 
Diseños que cada cliente quiera realizarse en sus s uñas. Las colaboradoras realizaran 
este diseño a pulso en la cantidad de uñas que la persona guste. 
Uñas impresas 
Contamos con una maquina la cual imprime el diseño que desee el consumidor 
después se coloca en las uñas haciendo que el diseño de las manos quede al gusto exacto del 
cliente. 
Piercings 
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Para aquellas personas que quieren darle un diseño innovador a sus manos se realizan 
incorporaciones de piercings los cuales harán un cambio en sus manos. 
Traído de la india 
Con la Henna se realizan diseños sobre la piel de  manos y/o pies para dar una visión 
de figuras, generalmente, mandalas 
Permanentes 
Su estructura es básicamente igual que el diseño básico y si se gusta con diseños en las 
uñas pero este dura en sus manos 20 días por ende es más práctico para las mujeres.    
Gel 
Ideal para las amantes de las uñas largas y fuertes. Se crea la extensión con un gel 
especial sobre la uña natural, de manera que sean resistentes y muy naturales.   
Acrílicas 
Ideal para las amantes de las uñas largas y fuertes, se crea la extensión con un acrílico 
especial sobre la uña natural, de manera que sean resistentes y muy naturales. 
Pedicura 
Esta pedicura cuenta con un tratamiento especial para los pies de nuestras clientas 
haciendo que se realicen masajes especiales y desinfectando y quitando impurezas de estos, 
terminando con un diseño delicado y elegido por cada clienta.  
7.1.4 Cultural. 
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La ubicación de health2nails es un entorno de estrato alto por ende su cultura tiende a 
evolucionar constantemente por el desarrollo educativo que tienen estas personas.  
Cada vez la sociedad educada se vuelve individualista en sus decisiones porque 
conoce el mercado y la sociedad cada vez más por ende este consumidor es más exigente. Los 
estudios de mercado de Health2Nails tienen que realizarse constantemente ya que este 
consumidor no crea fidelidad tan fácil. 
La innovación es una de las características principales para la atracción de este tipo de 
nicho; cuando se realizaron las encuestas se puede determinar la favorabilidad que tiene la 
aceptación del producto innovador como lo es la medicina natural y como el nuevo proceso de 
la manicura les resulta agradable para el consumo. 
Encontraran en health2nails no solo la satisfacción de la necesidad estética sino por 
otro lado el ambiente que tanto le gusta a este consumidor el cual es un lugar tranquilo, 
agradable, seguro, confiable y sobre todo atento a cualquier necesidad que este tenga. 
7.1.5 Geográfico. 
 
Ubicación: Usaquén, Bogotá 
 
 
 
 
 
 
 
59 
 
Ilustración 17 Mapa ubicación, localidad Usaquén 
 
Fuente: (Alcaldía Mayor de Bogotá D.C, 2016) 
 
 Numero localidad: 01 
 Ubicación: Norte 
 Habitantes: 418.792 Aprox. 
 Extensión: 6.531 Hectáreas 
La localidad de Usaquén, recibió su nombre del cacique Usaquén, es el número 1 de Bogotá y 
hasta 1954 fue un municipio de Cundinamarca. 
Se ubica en el extremo nororiental de la ciudad y limita, al occidente con la Autopista 
Norte, que la separa de la localidad de Suba; al sur con la Calle 100, que la separa de la 
localidad de Chapinero; al norte, con los municipios de Chía y Sopó y al oriente, con el 
municipio de la Calera. Esta localidad está dividida en nueve UPZ (Unidades de Planeamiento 
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Zonal): Paseo Los Libertadores, Verbenal, La Uribe, San Cristobal Norte, Toberín, Los 
Cedros, Usaquén, Country Club y Santa Barbara. (Alcaldía Mayor de Bogotá D.C, 2016) 
Esta zona se elige debido a que se analiza que sea una zona estratégica para la efectiva 
ubicación suburbana, ubicación al borde de las vías de tránsito, centros comerciales, distrito 
de comercio céntrico entre otras cualidades porque “Una vez elegida una localidad, el futuro 
empresario debe seleccionar la zona más adecuada a su empresa” (credimar, Enciclopedia 
practica de administracion micro, pequeña y mediana empresa , 2003) 
7.1.6 Internacional. 
 
Según datos de LA ASOCIACIÓN NACIONAL DE EMPRESARIOS DE COLOMBIA – ANDI, el 
sector de cosméticos, para el año 2015 tiene un tamaño del mercado de 2.865 US mn, con un 
crecimiento histórico de 2,5% entre los años 2010 y 2015 y se proyecta un crecimiento de 
7,7% entre los años 2015 y 2020. (Asociación Nacional de Empresarios de Colombia, 2017), 
Además la producción nacional de productos cosméticos corresponde al 52% y las 
exportaciones son de 58% junto con la industria de aseo ocupan el noveno lugar de 
producción industrial en el país (Cámara de la Industria Cosmética y de Aseo, 2015) 
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Fuente: Asociación Nacional de Empresarios de Colombia 
7.2  Análisis de matriz de producto 
Ilustración 18 Matriz de producto 
  
Servicios 
  
Tradicionales Nuevos 
M
er
ca
d
o
s 
T
ra
d
ic
io
n
a
le
s 
Penetración en el mercado: Desarrollo del Servicio : 
Captación de nuevos clientes para 
generación de mayores ingresos 
Características diferenciadores en los 
servicios 
Atraer clientes de la competencia para 
generar expectativa en el cliente 
Nuevas gamas de colores en los productos que 
se utilizan en los servicios 
Nuevos consumidores abriendo el 
portafolio de servicios 
Nuevos modelos de Servicio 
Mas ventas a Clientes actuales 
brindando oportunidades de acceso 
Agregar valor a los servicios ya existentes 
Fidelizar a los consumidores 
Desarrollar nuevos métodos de 
implementación de los servicios 
Ampliar el segmento dando variables de 
alternativas a los precios 
Especializar continuamente los servicios para 
crear moda en el cliente 
crear top of mind en el consumidos, 
competencia entre otros 
Desarrollar servicios a domicilio 
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Crear valor agregado 
Generar expectativa de innovación en el 
servicio 
N
u
ev
o
s 
Desarrollo de mercados: Diversificación: 
Nuevos canales de distribución Capacidad tecnológica 
Buscar nuevos segmentos en el mercado Nuevos recursos 
Aperturas geográficas integrarse a proveedores 
Si un servicio sale de moda no se sigue 
vendiendo se genera ya sea una 
innovación de este o se trae el remplazo 
del servicio el cual la gente prefirió 
diversificarse a negocios no relacionados 
ampliando el portafolio y con ello atrayendo a 
mas publico ampliando el nicho 
Los cambios radicales en los productos 
que se utilizan para la prestación del 
servicio siendo un valor agregado para 
el cliente 
diversificarse en negocios relacionados para 
posicionar 
Nuevas formas de pautar o publicitar 
integrarse con los intermediaras para 
conocimiento del entorno 
Expandir las Sedes de Health2Nails diversificación de conglomerados 
Proteger los servicios reconocidos de la 
organización si el mercado genera 
nuevas alternativas 
alianzas estratégicas con organizaciones que 
proporcionen una alternativa de crecimiento 
mutuo una especie de "mutualismo" 
Generación de Nuevas tecnologías que 
suplan la mano de obra artesanal 
Diversificación en los mercados estéticos de 
mayor crecimiento es decir que si el mercado 
de las pestañas pelo a pelo crece Health2Nails 
incorpora ese servicio 
Fuente: Elaboración propia 
Análisis del segmento  de mercado  
 
 Edad: 17 a 80 años  
 Género femenino y masculino Cantidad de familia: 3 a 4 personas  
 Ciclo de vida familiar: mayor, casado y con hijos menores de 18  
 Ingresos: 1´000.000 a 7´000.000  
 Ocupación: rango funcionario a empresario 
 Educación: profesional  
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 Clase social: media alta  
 Estilo de vida: exitosos  
 Personalidad: ambicioso  
 Conductuales: habitual 
 Beneficios: calidad, seguridad, salud, estilo de vida, moda, innovación y precios 
asequibles 
 Frecuencia de uso: media   
Mercado meta  
 
Hombres y mujeres de 17 a 80 años de edad, que vivan en la ciudad de Bogotá, 
personas de clase media, alta y media alta, cuyas condiciones de salud se encuentren afectadas 
por diversas causas, además a aquellas personas que deseen mantener sus uñas y piel 
estéticamente agradables. 
7.4 Análisis de la competencia 
Una vez que la empresa identifica a los competidores principales y conoce las 
estrategias que utilizan se debe plantear las siguientes preguntas ¿Qué busca cada competidor 
en el mercado? ¿Qué motiva la conducta de cada competidor? Sn muchos los factores que 
definen los objetivos de la competencia, incluidos su tamaño, su trayectoria, su equipo 
directivo y su situación financiera (Kloter, 2006) con ello se toman las organizaciones de 
competencia directa y se analizara factores como trayectoria, servicios comunes con los de 
Health2Nails y sus precios para poder dar paso a las estrategias.  
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Así la competencia se debe analizar para poder determinar cantidad de competidores 
tanto directos como indirectos, calidad del servicio rival, clase de competencia y donde se 
concentra el mercado para poder determinar  con mayor efectividad la ubicación del 
Health2Nails, siendo así “Además de conocer las ventajas e inconvenientes que cada zona 
supone para el tipo de comercio que se pretende establecer, así como la capacidad adquisitiva 
de la población de dicha zona el futuro comerciantes debe analizar cuidadosamente la 
competencia para aprender y ser mejor que ella” (Chiavenato, 2003) tomando todos los 
resultados que arroja la competencia se procede a tomar estrategias de servicio, distribución, 
precio, promoción, relaciones públicas e imagen del producto como también ventaja 
competitiva frente a cada una de las competencias que se analizaran. 
Ilustración 19 Cuadro comparativo competencia 
We love Nails U.K Nails spa Nails & Co. 
Es el primer Nail Bar de 
Latinoamérica, especializado 
en brindar un espacio para 
reuniones para mujeres en el 
que se ofrecen algunas 
bebidas y comida mientras las 
manicuristas hacen diseños 
exclusivos en las manos de las 
clientas, además, realizan 
peinados y tratamientos 
capilares. 
Es un espacio diseñado 
para la relajación y de 
cuidado para manos y 
pies, en el que se pueden 
realizar celebraciones 
para las chicas y disfrutar 
de toda la frescura que 
brinda este lugar 
Es un espacio femenino 
que se dedica al diseño y 
decoración de uñas de 
manos y pies, haciendo 
que para las clientes sea 
fundamental e 
indispensable la buena 
imagen que proporciona 
el cuidado de las uñas. 
 
Fuente: Elaboración propia 
7.4.1 We Love Nails. 
 
WE LOVE NAILS fue el primer Nail Bar de Latinoamérica. Un lugar diseñado 
especialmente para que las mujeres puedan vivir una experiencia diferente e innovadora 
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mientras comparten con sus amigas, deliciosas comidas y bebidas; se hace manicure con los 
diseños más exclusivos y lo complementan con diferentes peinados, trenzas y maquillajes. El 
fuerte de WeLoveNails son las uñas: naturales, acrílicas, en gel, en permanente y con Nail art. 
Lo que los hace acreedores de más de 2000 diseños para uñas. 
Creadoras  
ANDREA NOVOA 
Es comunicadora social y periodista de la universidad Javeriana. Amante de la lectura 
y la escritura, también de divertirse y dedicarle tiempo a los pequeños placeres de la vida. Su 
perfeccionismo y entrega por lo que ama la llevan a ser una persona muy disciplinada. Es 
experta en el manejo de redes sociales, las relaciones públicas y la organización de eventos. 
DANIELLA MOSCARELLA 
Es administradora de empresas del CESA. Amante de los números, los negocios, la 
moda y el arte. Considera vital tener tiempo para disfrutar la vida, ser uno mismo y compartir 
con las personas que ama. Apasionada y enamorada completamente de la vida, llena de 
sueños y retos por sacar adelante. 
Ventajas competitivas WE LOVE NAILS 
 Top of mind 
 Innovación  
 Estilo 
 Personal capacitado 
 Celebridades frecuentan este lugar 
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 Redes sociales a furor  
 Excelente ubicación  
 Conocimiento del mercado 
 Unión de sociedades por un lado administrativo y por el otro publicitario. 
 Tienen todo tipo de decoración  
 Lugares llamativos a la vista del consumidor  
 Cuentan con un Catálogo amplio  de diseños de uñas  
(We_Love_Nails, 2017) 
Productos/servicios y precios: 
En la siguiente ilustración encontraremos una comparación entre los precios promedio 
de  los servicios que ofrece WE LOVE NAILS considerada como competencia directa de 
Health2Nails (Teniendo en cuenta que en esta graficas solo se comparan con los productos 
que la competencia tiene los cuales son 8 Health2Nails posee 13 Servicios)  
Ilustración 20 Matriz productos/servicios y precio 
Servicios Precio Competencia Precio Health2Nails 
Uñas maquilladas $      30.000 $ 15.000 
Diseños personalizados Uñas impresas $      35.000 $ 12.600 
Piercings $      32.000 $ 11.000 
Traído de la india $      26.000 $ 20.000 
Permanentes $      34.000 $ 24.300 
Gel $      35.000 $ 23.500 
Acrílicas $      45.000 $ 23. 500 
Pedicura $      43.000 $ 19.500 
Fuente: Elaboración propia 
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7.4.2 U.K NAILS SPA. 
Es un Spa dedicado al cuidado, belleza y moda de las uñas, sin dejar de lado las manos 
y pies a quienes damos relajación y frescura total.  U.K está pensado para darte confort y 
completa comodidad en tu visita, un ambiente de color y diseño para alejarte por un instante 
de los secadores, planchas, tijeras y pelos. En U.K tus uñas, manos y pies son lo más 
importante  
Creado por Ada Martínez quien viendo la necesidad de un espacio donde solo se 
atiendan las manos y los pies creo este confortante espacio asegura un servicio único para 
nuestros clientes  
U.K está ubicado en Bogotá-Colombia, en la dirección: Av. La Esperanza Cll 24 No 
81 - 86, Tel: 3001747 o 312-3842558. (SPA, 2017) 
 
Ventajas competitivas de U.K NAILS SPA  
 Espacios innovadores  
 Servicio especial  
 Técnicas especializadas  
 Estilo  
 Innovación 
 Manejo publicitario promedio por Facebook   
 
Productos/servicios y precios: 
68 
 
En la siguiente ilustración encontraremos una comparación entre los precios promedio 
de  los servicios que ofrece U.K NAILS SPA considerada como competencia directa de 
Health2Nails (Teniendo en cuenta que en esta graficas solo se comparan con los productos 
que la competencia tiene los cuales son 8 Health2Nails posee 13 Servicios)  
Servicios Precio Competencia Precio Health2Nails 
Uñas maquilladas   $      16.000  $ 15.000 
Diseños personalizados   $      14.000  $ 12.600 
Permanentes  $      26.000  $ 24.300 
Gel  $      35.000  $ 23.500 
Acrílicas  $      45.000  $ 23. 500 
Pedicura  $      25.000  $ 19.500 
 
7.4.3 NAILS & CO. 
Creemos que el cuidado de las uñas ha tomado auge en los últimos años y lo 
consideramos un accesorio fundamental de la moda. Por ese motivo nos especializamos y 
profesionalizamos para ser líderes en el cuidado de manos y pies desde el año 2011. 
Definimos el estilo asegurándonos de darle a nuestros clientas el mejor servicio con 
productos de calidad y con una duración óptima. 
Queremos que las uñas luzcan delicadas y perfectas, brindando un aspecto femenino y 
radiante.  
Proveemos a nuestras clientas en lo último en productos, colores y tendencias. El 
cuidado de las uñas es esencial para una buena imagen e indispensable para cualquier mujer. 
(CO, 2007) 
Ventajas competitivas de NAILS & CO 
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 Posicionamiento nacional  
 10 años de trayectoria  
 Innovación  
 Seguridad 
 Fidelidad  
 Tratamientos con especialistas 
 Espacios estéticos  
 Bioseguridad 
 Reglamentación  
 Posicionamiento en la mente del consumidor en el atlántico  
 
Productos/servicios y precios: 
En la siguiente ilustración encontraremos una comparación entre los precios promedio 
de  los servicios que ofrece NAILS & CO considerada como competencia directa de 
Health2Nails. 
 
Servicios Precio Competencia Precio Health2Nails 
Uñas maquilladas   $      32.000  $ 15.000 
Diseños personalizados   $      35.000  $ 12.600 
Traído de la india  $      30.000  $ 20.000 
Permanentes  $      70.000  $ 24.300 
Gel  $      65.000  $ 23.500 
Acrílicas  $      50.000  $ 23. 500 
Pedicura  $      43.000  $ 19.500 
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7.5 Matriz Boston Consultin Group 
 
En esta matriz se podrá identificar el posicionamiento en el mercado de las empresas 
con las cuales compite Health2Nails como la ubicación de esta misma.  
 
 
 
    
 
 
Health2Nails inicialmente va a estar ubicada en el interrogante, porque tiene una 
reducida cuota de mercado. Sin embargo se ubica en un mercado de rápido crecimiento con 
un amplio consumo. Se puede incurrir en pérdidas. Posee un gran potencial para ganar cuota 
de mercado y convertirse rápidamente en una estrella, que se verá reflejado en su flujo de 
ingresos. 
Estrella (Alta cuota de mercado en 
un sector en rápido crecimiento)  
 
 
Interrogante (Baja participación en el 
mercado de rápido crecimiento)  
 
Vaca (líderes del mercado sin 
perspectivas de crecimiento)  
 
Perro ( Cuota de participación débil 
en un mercado de bajo crecimiento)  
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7.6 Matriz DOFA 
Una de  las herramientas más utilizadas en planificación estratégica es la matriz DOFA 
(Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas), la cual presenta las oportunidades y 
amenazas del entorno y las fortalezas y debilidades de la empresa: corporación o unidad de 
negocios (Francés, 2006) 
Ilustración 7 Matriz DOFA
 
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 21 Estrategias FO
 
Fuente: Elaboración propia 
Ilustración 22 Estrategias FA 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 23 Estrategias DO
 
Fuente: Elaboración propia 
Ilustración 24 Estrategas DA 
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Fuente: Elaboración propia 
 
7.7 Estrategias de Marketing 
7.7.1  Estrategia de precio. 
La estrategia de precio que se realizara, será fijar un precio inicial bajo con el fin de 
atraer consumidores para conseguir una penetración de mercado eficiente y eficaz, es decir, 
conseguir un numero grande de clientes que no solo se realicen un procedimiento sino varios 
a un precio bajo que generen publicidad voz a voz y que se fidelicen con la organización. El 
elevado volumen de ventas reduce los costes de producción, lo que permite a la empresa bajar 
aún más sus precios esto con el fin de atraer clientes de la competencia. 
Ilustración 25 Comparación de precios 
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Fuente: Elaboración propia 
 
En la ilustración anterior se puede evidenciar el éxito de la estrategia de precios por 
cada servicio se gana un 60%. Health2Nails compite arduamente con el precio, los medios 
publicitarios serán los aliados de la organización, allí se reflejara la garantía de los servicios y 
productos por medio de los comentarios y la confianza de los clientes. 
“La estrategia de precios de penetración tiene como principales objetivos: Penetrar de 
inmediato en el mercado masivo, generar un volumen sustancial de ventas, lograr una gran 
participación en el mercado meta, desalentar a otras empresas de introducir productos 
competidores  y atraer nuevos clientes o clientes adicionales que son sensibles al precio. 
Esta estrategia de precios es conveniente en las siguientes condiciones: 1) El tamaño 
del mercado es amplio y la demanda es elástica al precio, 2) los costes de fabricación y de 
distribución se pueden disminuir a medida que aumenta el volumen de ventas, 3) ya existe 
una feroz competencia en el mercado por ese producto o se espera que se presente poco 
después de que se introduzca el producto”. (Armstrong, 2012) 
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 Helath2Nails con respecto a la competencia presenta una diferencia en el precio de un 
46%.  
7.7.2 Estrategia de promoción  
La ventaja que tiene Health2Nails al ubicarse en el contexto Colombiano son todas las 
fechas festivas y celebraciones religiosas (Matrimonios, primeras comuniones entre otras)  
que permiten que el consumo sea mayor entonces será el momento indicado para implementar 
promociones y estrategias como las siguientes: 
•Estrategia para atraer: el principal objetivo es el consumidor,  por medio de cupones 
de descuento publicados por medio de redes sociales, pagina web, mensajes de texto de los 
clientes registrados en la base de datos. 
•Reforzamiento de la marca: Con esta estrategia se busca crear lealtad de los 
consumidores  por medio de la base de datos se creara un grupo elite de consumidores que 
serán aquellos que visiten con mayor frecuencia el establecimiento los cuales tendrán 
privilegios como: 
 Acordar citas con mayor facilidad 
 Descuentos en fechas especiales   
 Créditos en sus consumos  
7.7.3 Estrategia de distribución. 
Health2Nails cuenta con servicios y productos con diferentes canales de distribución  
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Servicios  
Venta al detalle o directa  
En necesario este medio porque mantener una comunicación con  los clientes que se 
acercan al establecimiento Satisfacción 
Venta personal  
El personal tiene que brindar un  servicio personalizado y amable  con el cliente que se 
acerca al establecimiento con deseos de conocer los servicios Satisfacción, comodidad, 
resolución de inquietudes 
Venta telemarketing 
Es importante mantener una base de datos para concretar citas con los clientes. 
Recordación, sentido de pertenencia con la organización 
Venta online y social media (Comunity)  
Health2Nails tendrá contacto con los clientes a través de internet, por este medio los 
clientes obtendrán información de promociones, tips, servicios y productos, Health2Nails 
creara un blog, un sitio web con tienda virtual y concertación de citas, además de manejo de 
redes sociales como Facebook, Instagram, twitter y YouTube. Recordación, satisfacción, 
comodidad, resolución de inquietudes 
Productos  
Adquirir los productos de Health2Nails será fácil y rápido por medio de sus diferentes 
plataformas. En la página web de la empresa  www.Healt2Nails.com.co se exhibirán todos los 
productos y se explicara el proceso de compra y las diferentes vías de pago, esto será para 
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cualquier ciudad del país, el envió será rápido y oportuno ara que el cliente pueda hacer uso 
de los productos en el menor tiempo posible. 
Venta personal  
Esta se dará en el establecimiento de Health2Nails  por nuestra asesora comercial 
quien estará en la recepción junto con los productos expuestos en la parte derecha de la vitrina 
con el fin de atraer a la compra al cliente la finalidad de cada visita es que el cliente leve para 
su casa por lo menos un producto. 
7.7.4  Estrategia de relaciones públicas. 
 
Las relaciones públicas son una actividad importante que requiere una constante 
construcción y cambio, por lo que el mercado exige  cambios repentinos en periodos muy 
cortos de tiempo. Las redes sociales son los principales aliados de Health2Nails porque 
permite generar estrategias y planteamientos tácticos, es una ventaja frente a la competencia. 
Con ello generamos las siguientes estrategias con el fin de consolidar esas relaciones 
públicas y fortalecernos como marca Health2Nails  
 Generar  contenido con el fin de tener un storytelling en el que se pueda basar hoy 
por hoy en una de las mecánicas eficaces a 0 costos el cual impulsa los mensajes que como 
marca queremos darle a conocer a la sociedad generando esos espacios de impacto y 
penetración en el mercado. 
 Talento humano consolidado. Esto se logará si la rotación del personal es baja y 
como estrategia financiera se acordó que para el sexto año se harán las contrataciones directas 
con nosotros más no con terceros.  
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 Relaciones con la sociedad vitales como estrategia dentro de este componente del 
marketing y más en el tiempo de las comunicaciones y la sociedad virtual siempre guiados 
bajo la misión se debe traducir el mensaje en moda, tendencia, salud y bienestar el mensaje 
debe verse corporativo, oficialista y cálido, que sea capaz de comunicar de manera positiva  
7.8 Modelo plan de negocios 
Health2Nails es un sueño que se quiere llevar a la realidad, pero no por eso debe ser 
implementado sin algún tipo de estrategia o con aspiraciones irrealistas, la herramienta 
CANVAS permite que las nueve relaciones detalladas en la matriz hagan de la estrategia una 
idea clara y se pueda mitigar del riesgo, con este análisis se procede a la realización de la 
herramienta mostrando la hoja matriz y continuando con la explicación de cada uno de los 
nueve componentes.   
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Ilustración 26 Modelo CANVAS 
 
Fuente: Elaboración propia
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Ilustración 27 Modelo CANVAS 
Socios claves Actividades claves Propuesta de valor Relación con los 
clientes 
Segmento de los 
clientes 
Helath2Nails es una 
empresa prestadora de 
servicios y 
comercializadora de 
producto de belleza y 
cuidado para manos y 
pies, por lo tanto la 
sociedad tiene que ser con 
distribuidores mayoristas 
de productos de cuidado 
personal. 
Los servicios de 
Health2Nails como 
prestadores de servicios o 
comerciantes exigen la 
comunicación constante 
como los clientes, en la 
disposición permanente y 
oportuna de productos para 
la venta y para prestar el 
servicio y brindar 
soluciones al consumidor 
para satisfacer sus 
necesidades 
La propuesta de valor 
de Health2Nails se 
basa principalmente en 
ser un centro de 
experiencia que genere 
fidelización  de los 
clientes, por su 
excelente servicio y 
atención, agilidad en 
los procesos y 
comodidad 
Health2Nails le 
brindara a los 
cliente un servicio 
eficiente y eficaz en 
todos los canales de 
venta y 
comunicación que 
este utiliza o que sea 
de su preferencia 
(Venta al detalle o 
directa Venta 
telemarketing Venta 
online y 
socialmedia) 
Hombres y mujeres de 
17 a 80 años de edad, 
que vivan en la ciudad 
de Bogotá, personas de 
clase media, alta y 
media alta, cuyas 
condiciones de salud se 
encuentren afectadas por 
diversas causas, además 
a aquellas personas que 
deseen mantener sus 
uñas y piel estéticamente 
agradables. 
Recursos claves Canales 
Health2Nails estará debidamente equipado con lo 
necesario para prestar un servicio cómodo y agradable, 
con tecnología, equipos e instalaciones, materia prima y 
recursos humanos disponibles para la atención de todos 
los clientes 
Health2Nails tendrá como utilizará 
principalmente las redes sociales como medio 
publicitario, además de una página web por 
donde se comercializaran los productos y se 
tendrá una atención personalizada con los 
clientes 
Estructura de costos Ingresos 
Health2Nails ofrece variedad de precios, productos y servicios para que el 
cliente tenga la posibilidad de elegir, se ofertaran promociones y obsequios para 
fechas especiales 
Los clientes de Health2Nails podrán hacer 
pagos con tarjeta de crédito y/o debido y 
efectivo 
Fuente: Elaboración propia
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7.8.1 Asociaciones claves. 
Las alianzas de health2nails serán aquellas empresas proveedoras de esmaltes y 
componentes de manicura práctica para casa. De la mejor calidad como lo son: 
Química alemana: Se trata de una marca con varios productos dedicados al cuidado 
de las uñas y al cabello químicos para las uñas elaboradas. Ya que son la empresa colombiana 
más destacada en estos productos y queremos tener los productos de mejor calidad y en lo 
posible productos netamente colombianos. Esta organización nos proveerá de bases de uñas y 
brillos secantes ya que esta empresa es la mejor en estos productos. 
Masglo: es una marca de productos para el cuidado profesional de las uñas y las 
manos, al alcance de la mujer que quiere un paso más allá en la mera decoración de sus 
manos. Es una de las marcas más conocidas y más queridas en Colombia de donde es 
originaria.  Esta empresa nos proveerá de todos los colores tipos formas de esmaltes ya que 
esta organización es la número uno en calidad de sus productos y duraderos, por ello nos 
asociamos con esta empresa y será nuestra principal proveedora. 
Estas alianzas son privadas y se hará con convenios publicitarios por medio de la 
organización  Health2Nails hacia ellos buscando descuentos de estas organizaciones hacia 
nosotros 
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7.8.2 Actividades clave. 
Ilustración 28 Matriz de actividades clave 
Actividad Razón de ser Método Tiempos Responsables 
A
te
n
ci
ó
n
 p
er
so
n
al
iz
ad
a 
Es una actividad 
clave porque para 
el cliente es 
necesario que 
alguien con 
experiencia y 
conocimiento le 
atienda. 
Saludo, nombre, 
escuchar 
inquietudes del 
cliente, conocer 
las preferencias 
del cliente, 
presentar posibles 
soluciones al 
cliente, tomar 
decisión conjunta 
7 minutos 
Manicurista 
Quimioterapeuta 
Asesora de imagen 
Médico 
especialista en 
cirugías 
Recepcionista 
In
n
o
v
ac
ió
n
 e
n
 p
ro
d
u
ct
o
s 
La razón de ser de 
esta actividad es 
que el cliente 
conozca las 
diferentes 
opciones que 
tiene para mejorar 
sus condiciones 
de salud y belleza 
Establecer 
parámetros de 
innovación 
continua, a 
través de 
investigaciones 
y búsqueda de 
temáticas y 
modalidades 
diferentes 
12 
horas/semana 
Manicurista 
Quimioterapeuta 
Asesora de imagen 
Médico 
especialista en 
cirugías 
Publicista 
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A
se
so
rí
a 
d
e 
im
ag
en
 
Es importante 
asesorar al cliente 
sobre lo que más 
conviene según su 
tono de piel 
refiriéndose a la 
belleza de manos 
y pies, en cuanto 
a la salud es 
necesario indicar 
qué 
procedimiento es 
más conveniente 
para el cliente 
Una vez e 
cliente 
comenta sobre 
sus 
necesidades, el 
personal revisa  
analiza el 
procedimiento 
a utilizar y 
propone al 
cliente todas 
las 
posibilidades o 
en dado caso 
presenta 
diferentes 
diseños y 
motivos para la 
decoración de 
sus uñas 
12 minutos 
Manicurista 
Asesora de 
imagen 
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Es importante 
brindar diferentes 
soluciones al 
cliente para que él 
tenga la opción de 
elegir según 
presupuesto o 
comodidad 
Es importante 
mantener 
abierto un 
catálogo con el 
portafolio de 
productos y 
servicios con 
variaciones en 
precios y 
temáticas para 
que su elección 
sea rápida y 
oportuna. 
3 minutos 
Manicurista 
Quimioterapeuta 
Asesora de 
imagen 
Médico 
especialista en 
cirugías 
Recepcionista 
R
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d
u
ct
o
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Una guía de 
cuidado es 
importante ara 
que el cliente no 
tenga efectos 
contraproducentes 
en la piel del 
cliente 
La entrega de 
una guía de 
cuidado y su 
adecuado del 
producto 
reducirá los 
tiempos para la 
explicación de  
uso. 
2 minutos 
Manicurista 
Quimioterapeuta 
Médico 
especialista en 
cirugías 
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La inclusión de 
clientes y 
procedimientos 
en la base de 
datos permite a la 
empresa saber 
que 
recomendaciones 
hacer al cliente 
posterior a su 
visita al 
establecimiento. 
Reconocer al 
cliente a partir 
de sus 
preferencias y 
cuidados para 
su piel, uñas, 
manos y pies 
permite 
ofrecerle 
información 
adecuada y 
permanente 
sobre los 
productos y 
procedimientos 
que son 
convenientes 
para él. 
3 minutos 
Manicurista 
 
Asesora de 
imagen 
Médico 
especialista en 
cirugías 
Recepcionista 
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Brindar 
información 
permanente sobre 
descuentos y 
promociones es 
importante para 
que el cliente se 
sienta parte de la 
empresa, para que 
se dé cuenta que 
es lo más 
importante y que 
la empresa se 
interesa por sus 
condiciones. 
El uso de 
internet tiene 
la mayor 
viabilidad para 
llamar la 
atención del 
cliente sobre 
nuevos  
servicios, 
producto, 
descuentos por 
fechas 
especiales. 
8 horas/día 
Manicurista 
 
Asesora de 
imagen 
Médico 
especialista en 
cirugías 
Publicista 
 Fuente: Elaboración propia 
7.8.3 Recursos clave. 
Los recursos clave se clasifican en Tecnología, Equipo e Instalaciones, Recursos 
humanos, Materia Prima 
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Para el desarrollo de las actividades de Helath2Nails  se hará uso de una Primer de 
uñas, un software como base de datos de clientes para hacer promociones y tener en cuenta 
frecuencia de visitas al centro de experiencia para posibles descuentos, además un software 
contable que permita saber de inmediato que cantidad de producto hay en inventario, cuantos 
pedidos hay que despachar y cuantos clientes visitan mensualmente el centro de experiencia, 
también las redes sociales que son el medio publicitario de Health2Nails y por donde también 
se recibirán pedidos como en la página web, que cuando el cliente decida pactar una cita en el 
centro de experiencia pueda elegir al colaborador de su preferencia para que lo atienda y el 
servicio que necesita, de esta manera será más fácil controlar y supervisar el trabajo de los 
colaboradores y optimizara los procesos. 
7.8.4 Propuesta de valor 
Objetivos de Producción y Ventas 
 
A corto plazo (1 año): 
 Incrementar la venta de productos y servicios cosméticos en 10% para finales de 
primer año 
 Hacer eficiente la producción con el fin de reducir los costos en materiales, 
procesos y tecnología en un 15% 
 Realizar mejoras continuas en cuanto a la capacitación del personal, utilizando el 
3% de los ingresos obtenidos por las ventas. 
 Realizar estudios de mercadeo para conocer las diferentes tendencias de moda y 
salud.  
A mediano plazo (5 años): 
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 Incrementar la venta de productos y servicios cosméticos en 15% para cada 
semestre del año. 
 Crear un departamento encargado del estudio e investigación de tecnologías y 
procesos para ampliar el portafolio de productos y servicios 
 Expandir Health2Nails en el mercado con 6 puntos ubicados estratégicamente en 
las principales capitales del país (Colombia). 
A largo plazo (10 años): 
 Incrementar la venta de productos y servicios cosméticos en 15% para cada año. 
 Recuperar la inversión en un periodo de 54 mese 
 Buscar nuevas técnicas de manicura, pedicura y procesos integrales para manos y 
pies.   
Especificaciones del producto o servicio 
 
Los servicios que ofrece Health2Nails, están enfocados en el cuidado y estética 
integral de manos y pies. La empresa cuenta con productos de bisutería, kit para maquillaje de 
uñas, kit para mantenimiento de uñas, cremas corporales, perfumería y 13de servicios (uñas 
maquilladas, diseños personalizados, uñas impresas, pearcings, traído de la india (Hena), 
esmalte permanente, gel, pedicura, manicura medicinal, cirugía de uñas encarnadas, cirugía de 
juanetes, pedicura medicinal, acrílicas). 
 satisfacción personal 
 comodidad 
 auto estima 
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 estabilidad emocional  
 salud y bienestar 
 
La empresa pretende solucionar los diferentes tipos de problemas estéticos que 
presentan los clientes, con los cuales no se sienten a gusto y que en algunos casos afecta su 
salud. 
Descripción del proceso de producción o prestación del servicio: 
El proceso de producción es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para 
prestar un servicio, en este se reúnen todas las actividades, materiales y recursos (físicos y 
humanos) para la realización de procesos para el caso de Health2Nails, procesos estéticos. 
Health2Nails una vez tiene definido el segmento de mercado al que va dirigida su 
actividad, procede a llamar la atención de sus clientes por medio de publicidad expuesta en 
página web, blog y redes sociales, luego se concreta cita con el cliente y se realiza un 
cronograma detallado con respecto a las necesidades del cliente, debido a que todos los 
usuarios no requieren de los mismos procedimientos. 
7.8.5 Relaciones con los clientes. 
Health2Nails le brindara a los cliente un servicio eficiente y eficaz en todos los 
canales de venta y comunicación que este utiliza o que sea de su preferencia (Venta al detalle 
o directa Venta telemarketing Venta online y socialmedia) 
7.8.6 Canales. 
Ilustración 29 Canales de distribución 
Canal Justificación Impacto Costo 
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En necesario este medio 
porque mantener una 
comunicación con  los clientes 
que se acercan al 
establecimiento 
Satisfacción 
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El personal tiene que brindar 
un  servicio personalizado y 
amable  con el cliente que se 
acerca al establecimiento con 
deseos de conocer los 
servicios 
Satisfacción, 
comodidad, 
resolución de 
inquietudes 
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Es importante mantener una 
base de datos para concretar 
citas con los clientes. 
Recordación, 
sentido de 
pertenencia con 
la organización 
Base de datos, 
generada en excel 
office 
V
en
ta
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n
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n
e 
y
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o
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al
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ia
 (
C
o
m
u
n
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y
) 
Health2Nails tendrá contacto 
con los clientes a través de 
internet, por este medio los 
clientes obtendrán 
información de promociones, 
tips, servicios y productos, 
Health2Nails creara un blog, 
un sitio web con tienda virtual 
y concertación de citas, 
además de manejo de redes 
sociales como Facebook, 
Instagram, twitter y YouTube. 
Recordación, 
satisfacción, 
comodidad, 
resolución de 
inquietudes 
Instagram: 80.000 
Página web 
$1.990.000 
Facebook: 60.000  
Twitter: 80.000 
YouTube: 821,09 
Costo Por Visita 
(CPV) 
Fuente: Elaboración propia 
7.8.7 Segmentos de mercado. 
Hombres y mujeres de 17 a 80 años de edad, que vivan en la ciudad de Bogotá, 
personas de clase media, alta y media alta, cuyas condiciones de salud se encuentren afectadas 
por diversas causas, además a aquellas personas que deseen mantener sus uñas y piel 
estéticamente agradables. 
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7.8.7.1 Determinación de muestra 
La determinación de la muestra se realizó gracias a una formula estadística la cual 
mostraremos a continuación.  Con ello determinamos el número de encuestados y procedemos 
a realizar la encuesta la cual se relazará de forma virtual para mitigar el impacto al medio 
ambiente imprimiendo 273 encuestas. 
Ilustración 30 Análisis de confiabilidad 
N 272.462 
1-X 93% 
Z 1,96 N° 196 
E 7% N 197 
P 0.5 
Q 0.5 
Fuente: Elaboración propia 
7.9.7.2 Encuestas 
Para Health2Nails realizar encuestas es muy importante para tomar decisiones  
1. Sexo demanda potencial 
  Gráfica 1 Sexo (Demanda potencial) 
 
Fuente: Google Forms 
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2. ¿Con que frecuencia acude a un centro especializado en el cuidado de manos y 
pies? 
Gráfica 2 frecuencia de uso 
 
Fuente: Google Forms 
 
3. Seleccione los servicios que le gustaría encontrar en un centro de cuidado integral 
para manos y pies o que utiliza regularmente 
Gráfica 3 Servicios deseados por el cliente 
 
Fuente: Google Forms 
 
 
 
92 
 
4. ¿Cuánto está dispuesto a pagar por un servicio de manicura y/o pedicura? 
Gráfica 4 Disposición económica del cliente para la adquisición de productos y/o servicios 
 
Fuente: Google Forms 
 
5. ¿Qué es lo que tiene en cuenta cuando se realiza una manicura y pedicura 
Gráfica 5 Atenciones percibidas por el cliente 
 
Fuente: Elaboración propia 
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6. Le gustaría realizarse una manicura y pedicura medicinal que incluya masaje 
estimulante con la exfoliación que active los puntos principales de su cuerpo, además 
que sus manos y pies sean introducidos en una pecera con el pez doctor el cual ayudara a 
eliminar todas las asperezas de pies y manos. 
Gráfica 6 Pedicura medicinal 
 
Fuente: Google Forms 
7. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por una manicura/pedicura medicinal? 
Gráfica 7 Disposición de pago del cliente 
 
Fuente: Google Forms 
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7.9.7.3 Análisis estadístico  de las encuestas 
La determinación de la muestra se realizó gracias a una formula estadística la cual 
mostraremos a continuación.  Con ello determinamos el número de encuestados y procedemos 
a la realización de la encuesta la cual se relazara virtual para mitigar el impacto al medio 
ambiente imprimiendo 273 encuestas. 
 
Ilustración 31 Análisis de confiabilidad 
N 272.462 
1-X 93% 
Z 1,96 N° 196 
E 7% N 197 
P 0.5 
Q 0.5 
Fuente: Elaboración propia 
Existen diversas maneras para obtener el tamaño de una muestra dependiendo de los 
datos con que se cuente, en la presente investigación apoyada por una serie de encuestas 
queremos bridar un porcentaje de confianza alto, debido que así tendremos la información con  
relevancia para el análisis de plan de negocio con ello se hace uso de la siguiente fórmula 
propuesta por Murray y Larry (2005): 
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Formula Finita 
En donde: 
 
n = es el tamaño de la muestra poblacional a obtener. 
Representa la desviación estándar de la población. En caso de desconocer este dato es 
común utilizar un valor constate que equivale a 0.5 
 
Z = es el valor obtenido mediante niveles de confianza. (1.96) el valor aceptado para 
considerar la investigación como confiable, este se elige en poblaciones altas como la elegida 
en la localidad de Usaquén 
 
e = representa el límite aceptable de error muestral, Usamos siendo 7% (0.7) debido a 
que es el valor estándar usado en las investigaciones. 
 
Una vez establecido los valores adecuados, se procede a realizar la sustitución de los 
valores y aplicación de la fórmula para obtener el tamaño de la muestra poblacional 
correspondiente al universo finito determinado. 
El resultado de numero de encuestas a realizar son de 272 encuestas, las cuales son 
realizadas con apoyos tecnológicos para mitigar el impacto ambiental y la encuesta se 
realizara a las personas con las siguientes características  
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1.  Sexo 
Ilustración 32 Sexo 
Femenino 163 
Masculino 35 
Total 198 
Mediana 99 
Desviación estándar 90 
Media 99 
Fuente: Elaboración propia 
La ilustración anteriormente presentada, presenta que por mayoría el sexo femenino 
presenta un mayor gusto o frecuencia en el cuidado de manos y pies. 
2. ¿Con que frecuencia realiza mantenimiento a sus manos y pies? 
Ilustración 33 Frecuencia de uso 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
Una vez a la semana 67 
Una vez cada quince días 44 
Una vez cada mes 31 
Una vez cada dos meses 56 
Total 198 
Mediana 50 
Desviación estándar 15,45 
Media 50 
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Existe una pequeña variación en la frecuencia de uso de tratamientos para manos y 
pies. Sin embargo la mayoría de personas consultadas en la encuesta responde a que realiza 
mantenimiento a manos y pies por lo menos una vez a la semana. 
 
3. Seleccione los servicios que le gustaría encontrar en un centro de cuidado integral 
para manos y pies  que utiliza regularmente 
Ilustración 34 Expectativas del cliente 
Pedicura 108 
Uñas maquilladas 104 
Decoración personalizada 115 
Uñas impresas 84 
Uñas en gel 83 
Uñas acrílicas 66 
Permanentes 73 
Piercing 51 
Traído de la india 97 
Manicura medicinal 53 
Pedicura medicinal 53 
Cirugía de uñas encarnadas 76 
Cirugía de juanetes 66 
Mediana 76 
Desviación estándar 21,69 
Media 79,15 
Fuente: Elaboración propia 
En cuanto a los servicios que los clientes desean encontrar en un establecimiento como 
Health2Nails existe gran variedad y los temas medicinales le dan el valor agregado a la 
empresa por lo que los clientes se muestran a la expectativa de encontrar estos servicios. De 
igual manera, los métodos tradicionales como la pedicura, uñas maquiladas y la decoración 
personalizada presenta un mayor interés por el consumidor. 
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4. Cuanto está dispuesto a pagar por un servicio de manicura y/o  pedicura  
Ilustración 35 Disposición de pago 
8000 a 15000 79 
15000 a 25000 54,05 
25000 a 35000 64,94 
Total 198 
Mediana 64,94 
Desviación estándar 12,51 
Media 66 
Fuente: Elaboración propia 
La estrategia de Health2Nails está basada en los precios, en la reducción de precios en 
comparación con la competencia directa (WeLoveNails), por los servicios tradicionales los 
clientes presentan una aceptación con un valor similar al de la competencia, sin embargo el 
precio preferencial está en un intervalo de $8.000 a $15.000. 
5. Que es lo que tiene en cuenta cuando se realiza una manicura y pedicura 
Ilustración 36 Percepción del cliente 
Servicio al cliente 136 
Calidad del servicio 147 
Calidad de los productos 133 
Precio 116 
Innovación 98 
Personal  especializado 100 
Ubicación del negocio 74 
Espacio confortable 127 
Total 1.931 
Mediana 121,5 
Desviación estándar 366,5 
Media 241,4 
Fuente: Elaboración propia 
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La atención de los clientes está representada primordialmente en la calidad del 
servicio, así que Health2Nails basará sus esfuerzos en lograr que todo el equipo de trabajo 
realice las actividades con esfuerzo y disciplina con el fin de satisfacer las necesidades y/o 
deseos del cliente. 
 
6. Le gustaría la realización de una manicura y pedicura medicinal que incluya masaje 
estimulante con la exfoliación que active los puntos principales de su cuerpo, se 
introduzca en una pecera con el pez doctor el cual te ayudara a eliminar todas las 
asperezas de tus pies y manos y se realice una decoración excepcional. 
Ilustración 37 Manicura y pedicura medicinal 
Si 166,1 
Necesito  información 18,02 
No 14 
Total 184,1 
Mediana 18,02 
Desviación estándar 86,73 
Media 66 
Fuente: Elaboración propia 
 La metodología del pez doctor es un método que permite al cliente obtener una 
limpieza profunda de los pies, los clientes se mostraron favorablemente receptivos ante esta 
práctica, sin embargo una cantidad sugiere que se dé más información acerca de este método. 
7. Cuanto estaría dispuesto a pagar por una manicura y pedicura medicinal  
Ilustración 38 Disposición de pago 
20000 a 35000 60,98 
35000 a 45000 53,06 
45000 a 50000 21,98 
Más  de 55000 61,97 
Total 198 
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Media 49,5 
Mediana 57,02 
Desviación estándar 18,78 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los clientes ante el método del pez doctor muestran una disposición de pago superior 
a los $55.000, esto es favorable para la empresa ya que es un precio que se ajusta a los gastos 
de mantenimiento. 
Con respecto al estudio presentado en el capítulo anterior se puede concluir que: 
El estudio demográfico demuestra que la organización está en uno de los mejores 
nichos que hay en la capital, con ello los pronósticos de crecimiento tienen mayor viabilidad.  
El segmento de mercado se da específico aunque en un rango de edad amplio pero si 
un consumidor que se salga de este rango comienza a dar mayor consumo que uno directo, se 
debe re establecer el mercado meta. 
La competencia a la que se enfrentara Health2Nails es de trayectoria y tiene 
posicionamiento, pero todos los faltantes que tienen estas empresas Health2Nails las posee 
más el valor agregado que es la salud por medio del Pez Doctor y las valoraciones médicas 
que brinda la empresa, con ello aseguramos un impacto en la llegada al mercado en el 2018. 
Las estrategias analizadas con el flujo financiero ratifican, su validez y efectividad a la hora 
de la implementación.  
Health2Nails es una organización conoce que la competencia es agresiva y que va en 
aumento. Por lo tanto, los proveedores serán el mayor aliado confiando y garantizando la 
calidad de la materia prima.  
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El mercado de la belleza no se preocupa por realizar esta tipo de investigaciones, debido a que se 
sabe que con el solo hecho de montar el establecimiento ya habrá clientes, pero esa será la 
ventaja de la organización, conocer a profundidad el mercado, saber lo que quiere, lo que le 
preocupa, y cubrir todas esas necesidades.  
 
8 Política de talento humano 
El talento humano es la fuerza motriz de toda organización sobretodo en empresas prestadoras de 
servicios como en el caso de Health2Nails, la organización busca tener una estrategia para sus 
colaboradores para que estos brinden resultados relevantes y se sientan a gusto a la hora de 
trabajar con la organización, porque no solo se debe tener el cliente feliz, sino la satisfacción va 
de adentro hacia afuera.  
8.1 Perfil de competencias 
Existen diferentes métodos para identificar y determinar las competencias clave para el 
desarrollo adecuado de las actividades propias de una organización. Las mejores fuentes de 
información son las personas que desempeñan el puesto de trabajo, las que lo dirigen, e 
incluso de fuera de la organización. La cuestión es realizar el inventario de perfil de 
competencias que exija el desarrollo de cada actividad en esa organización. (Vadillo, 2006) 
Health2Nails cuenta con 13 colaboradores a los cuales se delegan funciones diferentes, y 
objetivos individuales y colectivos enfocados en el cumplimiento de las metas de la 
organización.  
La delegación de funciones es muy detallada debido a que en las organizaciones este aspecto 
trae problemas de mal ambiente laboral por ende se especifican cada una para control. 
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Teniendo en cuenta que esto se debe capacitar e informar al colaborador por lo menos cada 
trimestre con el fin de que su rumbo no se pierda y siempre tenga la meta clara. 
Estos perfiles serán evaluados por una empresa de consultoría (NASES), con el fin de que un 
psicólogo de sus observaciones para el excelente trato al colaborador y no se genere sobre 
cargas y esto ocasione mal desempeño laboral. la empresa tendrá la  seguridad de que sus 
colaboradores están capacitados para cada puesto de trabajo teniendo en cuenta que su 
contratación no es directa con la organización, sino se contrata por medio de un tercero 
experto en  talento humano y su salarios serán por obra labor. 
Esto se dará en un periodo de 5 años, a partir del 6 año se empezara a contratar una persona 
encargada del talento humano, que se dedicara a la contratación  directa.. Esta transición se da 
como modo de aprendizaje, con ello buscamos que los profesionales se sientan confianza y 
estabilidad al ser contratados directamente  con la organización. 
8.1.1 Perfil de competencias por cargo. 
Existen diferentes métodos para identificar y determinar las competencias clave para el 
desarrollo adecuado de las actividades propias de una organización. Las mejores fuentes de 
información son las personas que desempeñan el puesto de trabajo, las que lo dirigen, e 
incluso de fuera de la organización. La cuestión es realizar el inventario de perfil de 
competencias que exija el desarrollo de cada actividad en esa organización. (Vadillo, 2006) 
Los perfiles de competencias para cada uno de los cargos de los colaboradores de 
Health2Nails se pueden visualizar en los anexos de este documento. 
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8.2 Contratación de personal 
La contratación de gerencia será respaldada por Andrea Garzón Sepúlveda y Erika 
Julieth Rojas Moreras con un contrato a término indefinido, el tipo de contratación para 
asesores especializados en el área operativo, será por obra labor, entre tanto el (la) contador 
(a) tendrá un sueldo pago por honorarios, mientras que la persona encargada de servicios 
generales y la recepcionista/asesora comercial tendrán contrato a término fijo. 
La contratación se hará por una empresa tercera (NASES) la cual es una contratación 
que realizamos para tener mayor seguridad con los trabajadores, estará respaldada por Andrea 
Garzón Sepúlveda y Erika Julieth Rojas Moreras y se especificaran de la siguiente manera:  
 Contratos por prestación de servicios:  
 Jefe de operaciones y producción (gerente) 
 Jefe de mercadeo y publicidad (gerente) 
 Contador 
 Asesora comercial  
 Contratos por obra labor  
 Médico especialista en cirugías de pies  
 Esteticistas 
Se realizaran de manera escrita con renovación según lo pactado, esto con el fin de 
asegurar la organización y a sus trabajadores. 
8.3 Política de administración de salarios 
Jefe de operaciones y producción (gerente): El salario que se dispondrá inicialmente 
para esta persona  inicialmente es de un millón cincuenta mil (3.100.000). 
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Jefe de mercadeo y publicidad (gerente): El salario que se dispondrá inicialmente 
para esta persona  inicialmente es de un millón cincuenta mil (3.100.000). 
Asesores especializados: los asesores serán las mismas esteticistas quienes guiaran al 
consumidor a la mejor elección de su tratamiento. 
Médico especialista en cirugías de pies: se contratara una vez al mes agendando sus 
citas y se le pagara por obra a labor por un porcentaje según la cantidad  de servicios que 
preste. 
Recepcionista/Asesora comercial: persona encargada de servicios generales y la 
recepcionista/asesora comercial se les pagará el Salario Mínimo Legal Vigente ($1.250.000). 
Que es lo que la empresa NASES pide por esta contratación ella ganara el mínimo 
Esteticistas: El pago para nuestras esteticistas será por obra labor es decir que 
recibirán un pago por cada tratamiento que realicen. Esto se podrá detallar más a fondo en el 
análisis financiero de la organización  
8.4 Reclutamiento de Personal 
El reclutamiento de personal es una acción dinámica que, sin seguir un procedimiento 
determinado, trata de buscar e l candidato idóneo para un puesto de trabajo. 
El reclutador, se centra en buscar su “candidato ideal” para un puesto determinado, se 
trata de una búsqueda directa. 
Generalmente, este candidato es considerado por el buscador como “ideal” para u 
puesto determinado en función de sus logros profesionales y experiencia más que de sus 
características personales. (López, 1999) 
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Para alcanzar los objetivos de la organización es necesario crear una estrategia de 
reclutamiento que garantice la excelencia y el éxito de los procesos de la organización. 
La persona encargada de reclutar el personal debe realizar las siguientes tareas: 
1. Identificar las vacantes 
2. Revisar el perfil de competencias por cargo 
3. Identificar las necesidades del puesto con respecto a las características de cada 
persona 
4. Conocer la legislación laboral para compartir con la persona sus derechos y 
deberes como posible colaborador 
5. El reclutador debe saber cuáles son los requisitos del puesto para considerar apta o 
no una persona para un cargo. 
En cuanto a los canales de reclutamiento se tomaran en cuenta las recomendaciones de 
los colaboradores, se realizara la solicitud de candidatos por medio  de plataformas 
informáticas. 
8.5 Selección del Personal 
“Los empresarios que deben dirigir y orientar el trabajo de sus empleados necesita 
conocer el mecanismo de las relaciones humanas aplicadas al contexto empresarial” 
(credimar, enciclopedia practica de administracion de empresas, 2003) partiendo de ello 
realizamos el análisis previo a lo que se necesita en cada colaborador que pertenezca a la 
organización Health2Nails  
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El propósito del proceso de selección es identificar y emplear a las personas mejor 
calificadas. La selección es el proceso que consiste en elegir entre un grupo de solicitantes a la 
persona más adecuada para un puesto y una organización en particular. Como se podría 
esperar, el éxito del reclutamiento de una empresa ejerce un impacto importante en la calidad 
de la decisión de selección. Cuando los esfuerzos de reclutamiento fallan en la búsqueda de 
solicitantes calificados, la organización debe contratar personas poco calificadas. Existen 
muchas formas de mejorar la productividad, pero ninguna es mejor que tomar la decisión de 
contratación correcta.  
Cuando la empresa haya realizado el proceso de reclutamiento, tendrá como resultado 
un grupo de candidatos que harán parte del proceso de selección, que consta generalmente de 
los siguientes pasos: 
 
1. Recepción preliminar de solicitudes:Después de llevar a cabo el proceso de 
reclutamiento y selección el personal es citado para un entrevista personal, donde realizara 
actividades que demuestre que está capacitado para el cargo. 
2. Pruebas de idoneidad: La persona debe realizar pruebas que permitan evaluar 
sus conocimientos con respecto a los requerimientos del cargo. 
 Entrevista de selección: En esta etapa se definen las capacidades y cualidades de 
la persona, donde se pretende responder si su perfil corresponde a las necesidades del cargo 
Exponer que opina frente a la plataforma estratégica de la organización, con ello saber que 
disposición tiene frente al objetivo al cual quiere estar vinculado.  
 Cumplir como base un  85% de los requerimientos del perfil  
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 Tener una selección de al menos 30 personas con el fin de tener opciones de 
contratación.  
 Identificación de las pruebas idóneas a aplicar; pruebas de conocimiento, de 
personalidad, de inteligencia y otras aptitudes, habilidades y actitudes. Con el fin de tener 
personas con mente abierta y dispuesta al aprendizaje  
 Evaluar la fidelidad de la persona a evaluar con el fin de que tengamos seguridad 
de la privacidad de la organización  
 Verificación de Antecedentes Laborales y Personales 
 Entrevista con las dos gerentes de la empresa como filtro final, con el fin de tener 
plena seguridad de la contratación.  
 Y por último ejercer la prueba de inteligencia WONDERLIC  (Prueba de 
inteligencia para niveles técnicos) la cual Evalúa la capacidad intelectual mediante el 
razonamiento lógico, numérico y verbal (NASES, 2017) 
3. Verificación de datos y referencias: Se recurre a esta verificación con el fin de 
conocer la capacidad humana de la persona en un entorno exterior. 
4. Examen médico: Es importante conocer el estado de salud de la persona, sobre 
todo en el espacio de Health2Nails donde el colaborador tiene un constante contacto con los 
clientes, así que es importante que la persona no tenga enfermedades contagiosas o problemas 
en la piel. 
5. Descripción realista del puesto: Es importante describirle al solicitante las tareas 
a realizar dentro del cargo, porque posiblemente tiene una idea errada de lo que debe realizar 
en el puesto de trabajo, también debe mostrarse el área de trabajo y los instrumentos que va a 
utilizar 
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6. Decisión de contratar: Este es el paso final del proceso de selección, debe 
informarse a todos los solicitantes sobre su continuación o no en el proceso. 
8.6 Motivación Laboral 
 
La  motivación del personal conforma un medio importante para lograr el desarrollo de 
habilidades de los trabajadores y  mejorar la productividad de la organización. 
Para lograr que los colaboradores adopten un alto grado de compromiso y lealtad con 
la organización, se debe reconocer sus  esfuerzos, estableciendo estrategias y actividades que 
contribuyan a que el colaborador sea competitivo y quiera superarse dentro de su entorno 
laboral que conduzca a  alcanzar las metas y objetivos de la organización. 
Las estrategias implementadas por la organización para el surgimiento de la empresa y 
por supuesto de los colaboradores están direccionadas a diferentes campos de motivación para 
el cumplimiento de metas individuales y colectivas, tales como: 
 Capacitación 
 Remuneraciones 
 Condiciones dignas de trabajo 
 Clima organizacional 
 Relaciones humanas 
 Políticas de contratación 
 Seguridad 
 Liderazgo 
 Sistemas de recompensa por cumplimento de metas 
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Se trazara metas mensuales y sus recompensas se darán conforme al cumplimiento de 
estas. 
8.7 Seguridad Y Salud En El Trabajo 
 
La seguridad y salud en el trabo está orientado  a lograr una adecuada administración e 
implementación de estrategias para evitar los riesgos y mantener el control  en el área de 
trabajo con el uso adecuado de los recursos e instalaciones físicas  para contribuir al bienestar 
físico, metal y social del colaborador  
Objetivos específicos 
 Prevenir los accidentes y enfermedades laborales del personal haciendo una 
evaluación preventiva en el área de trabajo y la manipulación de instrumentos, cumpliendo la 
normatividad vigente 
 Identificar, evaluar, prevenir, intervenir, realizar seguimiento y control de los 
factores de riesgo, a los que se expone el personal  
 Fomentar una cultura encaminada al autocuidado mediante la adopción de hábitos 
de vida saludable, promoviendo la salud y previniendo la enfermedad y conductas de riesgo  
 Garantizar las condiciones de seguridad mínimas requeridas de las máquinas, 
equipos y herramientas para la prevención de accidentes y enfermedades laborales. 
 Mantener los lugares de trabajo limpios y ordenados, con el fin de obtener un 
óptimo aprovechamiento del espacio y una mayor seguridad en las tareas, logrando así un 
entorno de trabajo más cómodo y agradable para minimizar accidentes laborales. 
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 Priorizar y controlar los riesgos locativos así como los elementos de emergencia 
aplicando controles operacionales para reducir la probabilidad de incidentes, accidentes 
laborales y estar preparados ante una emergencia. 
 
8.8 Calidad de vida del colaborador 
La calidad de vida en el trabajo es un constructo complejo, multidimensional y 
multifactorial. Se le ha definido desde múltiples perspectivas, como variable, método, 
proceso, programa, o estrategia. La calidad de vida en el trabajo es un proceso dinámico y 
continuo en donde el trabajo está organizado objetiva y subjetivamente en todos sus aspectos 
a fin de lograr el desarrollo más pleno del empleado. En síntesis, se relaciona con los aspectos 
del entorno de trabajo y la experiencia psicológica de la persona (Segurado Torres, 2002), con 
ello buscamos en Health2Nails darle un estilo de vida no solo a nuestro cliente sino a nuestros 
colaboradores ofreciéndole diferentes alternativas a satisfacción de este.  
La calidad de vida para los colaboradores de Health2Nails se verá reflejada en las 
posibilidades u oportunidades que le ofrezca la compañía para su desarrollo, que le permita 
satisfacer sus mayores necesidades, deseos y expectativas personales y profesionales, todo 
esto se logrará a partir de la unión de esfuerzos que permita crear un trabajo creativo, 
saludable y seguro para todos los miembros de la organización, también para fortalecer los 
espacios propios de cada individuo como en su entorno laboral, para Health2Nails es muy 
importante que los colaboradores se apasionen por su trabajo y se sientan comprometidos con 
la empresa, por eso se plantean una serie  de características para lograr una calidad de vida 
favorable que fortalezca el clima laboral y el desarrollo personal de cada individuo, estas son: 
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 Oportunidades de desarrollo profesional y laboral, para lo que se tendrá presente 
la constante capacitación profesional. 
 El colaborador de Helath2Nails tendrá unas condiciones laborales seguras y 
saludables cumpliendo con la legislación vigente. 
 Satisfacción, motivación y bienestar en el trabajo, el apoyo de la dirección es 
fundamental para que el colaborador se sienta a gusto en su ambiente laboral, por esto es 
importante que estos conceptos se materialicen día a día. 
 El colaborador tiene la libertad en la toma de decisiones y autonomía en cuanto a 
los servicios prestados, también es libre de participar en los procesos estratégicos de la 
empresa 
 El colaborador puede asegurar que, mediante un trabajo creativo y eficiente este 
será remunerado de manera adecuada 
Brindando así el trabajador un concepto de cultura de empresa “Conjunto de normas y 
valores e ideologías que determinan tanto la forma de organización como el establecimiento 
de los objetivos, las vías de mando, los canales de comunicación y la forma de la resolución 
de problemas que conforman el espíritu de una empresa” (credimar, enciclopedia practica de 
administracion de empresas, 2003), a ello se le atribuye la cultura que queremos alcanzar con 
ello, que cuando un colaborador de nuestra empresa este con el uniforme, se sienta orgulloso 
de portarlo, porque este le brinda un respaldo, estatus y seguridad de lo que está mostrando.  
La calidad de vida en los trabajores, son  la representación del trabajo en equipo del 
conjunto de acciones que permitirán alcanzar el objetivo de Health2Nails, a partir del estado 
emocional y bienestar físico de cada uno de los miembros de la organización. 
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8.8.1 Estrategia de capacitación. 
La capacitación que Health2Nails brindara a sus colaboradores para nuestros 
esteticistas son: 
 Capacitación en el manejo de la tecnología que se utiliza en Health2Nails  
 Aprendizaje corporativo de dónde venimos, hacia donde vamos y como lo 
haremos  
 Masaje terapéutico  
 Masaje sueco  
 Masaje holístico con aroma terapia 
 Servicio al cliente  
 Trato emocional al cliente  
Las anteriores capacitaciones no son certificadas debido a que es educación Informal y 
serán dadas por una de nuestras creadoras Andrea Garzón quien es especialista en estos temas 
estéticos, por otro lado las capacitaciones de trato con el cliente las brindara un psicólogo 
especialista con el fin de que todos en la organización aprendamos. Por último las 
capacitaciones administrativas serán dadas por las creadoras debido a que son profesionales 
administrativas  
8.8.2 Evaluación de desempeño. 
Los colaboradores tienen que tener metas basadas en el cumplimiento de sus funciones 
y en las proyecciones en las que basamos las ventas en el análisis financiero. Aúnamele se 
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propone un incremento del 12% es decir mensual 1% por cada colaboradora es 0.11% por 
cada esteticista de Health2Nails.  
Este se llevara control semanal donde se pondrán metas a cada una si se incumple 
llevara una penalidad mensual y se le incrementara la meta para el próximo mes, si siendo así 
incumple 4 metas, no podrá continuar trabajando con Health2Nails debido a que su 
rendimiento no va acorde a lo planificado.  
Las metas no se pusieron elevadas con el fin de que sean alcanzables y su capacidad 
de trabajo no se vea forzada a un trabajo brusco e impactante para el colaborador.  
Su desempeño también se evaluara en la encuesta de satisfacción, donde el cliente 
evaluara su rendimiento y trato con el mismo. Health2Nails busca siempre la comodidad y 
satisfacción de su cliente, por ello buscamos un excelente trato y resultados hacia él.  
Por último la evaluación administrativa. En esta se evaluara su comportamiento con 
los compañeros de trabajo, donde se busca una satisfacción mínima del 75% con ello 
buscamos que el clima laboral en la organización sea exitoso.   
9 Resultados diagnóstico de sostenibilidad 
La empresa conoce la crisis ambiental a la que se enfrenta el mundo, las industrias se 
dedicaron a la producción sin medir las afectaciones a la atmosfera. Es por esto que 
Health2Nails realiza planes de acción con el fin de mitigar el deterioro ambiental, hacer de los 
procesos de la compañía un símbolo de salvedad y contribuir a la recuperación del medio 
ambiente. 
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Si el cliente percibe el compromiso que la empresa tiene con el medio ambiente se 
convertirá en un concepto de fidelización y lealtad del cliente hacia la empresa. Tras el 
deterioro que se hace evidente hoy día las personas valoran el compromiso que tiene las 
empresas a favor del medio ambiente. 
9.1 Impactos ambientales 
A. Gestión ambiental 
Dentro de las prácticas y procedimientos ambientales definidos para el centro de 
estética, se han establecido los siguientes lineamientos: 
 
Formación y sensibilización ambiental 
Todos los miembros del equipo de trabajo del centro de estética deben conocer y 
participar en las actividades de sensibilización ambiental del establecimiento 
Prácticas de respuesta ante una emergencia 
Prácticas ambientales definidas en el establecimiento 
B. Manejo de residuos 
A continuación se hace referencia a las buenas prácticas en cuanto al buen manejo de 
residuos, estas prácticas deben ser implantadas y/o empleadas en el establecimiento 
1. Separación de residuos en diferentes canecas, toando como base las políticas 
definidas en el establecimiento. 
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2. No verter residuos contaminantes ni sustancia químicas por tuberías o 
drenajes 
3. No arrojar residuos sólidos a los drenajes 
4. Mantener señalizados y organizados los sitios dispuestos para la 
recolección de residuos. 
5. Distribuir los residuos en los puntos y el horario dispuesto por el centro de 
estética 
 
C. Manejo de residuos químicos 
 
Para evitar inconvenientes que puedan afectar la salud de los colaboradores y clientes, 
se adoptan unas políticas que son de obligatorio cumplimiento y compromete a todos los 
colaboradores 
6. Es necesario mantener un inventario de todas las sustancias químicas que 
se manejan en el establecimiento, este inventario debe ser reportado a la 
gerencia de producción y operaciones. 
7. Mantener a la vista fichas técnicas u hojas de seguridad de las sustancias 
químicas. 
8. Rotular los recipientes que contengan sustancias químicas, de manera que 
sea fácil su identificación y sitio de almacenamiento. 
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9. No utilizar sustancias químicas peligrosas para actividades de limpieza de 
productos o dele establecimiento que puedan afectar contra la salud de 
colaboradores o clientes y el medio ambiente. 
D. control de vertimientos 
Con el fin de minimizar el impacto a los re uros hídricos y cumplir con la 
normatividad ambiental vigente, se relacionan algunas prácticas que se deben cumplir en el 
establecimiento: 
10. Limpieza u desinfección periódica para evitar olores ofensivos 
11. Los productos destinados para el aseo y desinfección de productos deben 
ser contener un alto nivel de biodegradabilidad. 
E. Seguridad, orden y limpieza 
 
Con el fin de minimizar los incidentes,  accidentes y/o contaminación visual dentro del 
establecimiento, a continuación de relacionan algunos aspectos que serán evaluados, como 
política de la organización 
12. Todas las actividades serán evaluadas trimestralmente en cuanto a las 
prácticas mencionadas anteriormente. 
13. El mantenimiento de todos los equipos y herramientas utilizadas para 
realizar actividades deben ser cumplidos para evitar accidentes o la incorrecta 
prestación del servicio. 
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14. Todos los operarios deben garantizar el buen uso de los artículos de 
emergencia. 
F. Uso de recursos 
15. Hacer uso racional del agua en las diferentes actividades que requieran ese 
recurso para poderse llevar acabo 
16. Evaluar permanentemente del consumo de energía y agua para tomar 
acciones correctivas en caso de exceder el consumo necesario 
17. Verificación permanente de los conductos de agua ara tener acceso a este 
recurso sin restricciones 
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Ilustración 39 Acciones de RSE 
ETAPAS INDICADOR ESTRATEGIAS 
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Compromisos Éticos 1) Capacitación a los colaboradores en la 
plataforma estratégica de la organización y en las 
estrategias para en conjunto alcanzar la RSE 
2) Inclusión del código de ética, el cual no solo es 
indicador de la fase presente, sino es soporte para 
el desarrollo de la Responsabilidad de la empresa  
3) Implementación de un sistema de gobierno 
corporativo, con su normatividad y plan estratégico 
de gobierno con el objetivo de crear un Informe a 
los empleados sobre la responsabilidad que tienen 
no sólo por la ejecución de sus atribuciones, sino 
también por la práctica de los principios adoptados 
por la empresa 
4) La transparencia en los informes mensuales se 
realizaran por medio de flujos de estados 
mensuales, los cuales serán una reunión el último 
lunes de cada mes para la socialización de los 
libros contables.  
5) Creación de políticas éticas con la competencia, 
con leyes  como precio único y precio por encima 
del punto de equilibrio, esto con el objetivo de 
tener en una competencia legal y de crecimiento 
para todos 
6) Derechos humanos como fundamento de la 
organización, por ende se deben socializar y dejar 
en claridad a cada uno de los colaboradores  
 $      
5.000.000,00  
1 Año  
A
n
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a 
G
ar
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n
  
Cultura Organizacional 
Gobierno Corporativo 
Relaciones con la 
competencia 
Balance Social 
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Proveedo
res 
Criterios de selección y 
evaluación de 
proveedores 
1) Promoción de alianzas estratégicas empresarial 
con el proveedor con el objetivo, de comunicar las 
expectativas empresariales, formalizar el 
compromiso practico laboral y dar a conocer que se 
analizaran los resultados de la estrategia con el fin 
de conocer, como las dos organizaciones aliándose 
objetivizan el cumplimiento de la responsabilidad 
social empresarial  
2) Incorporar la diversidad al momento de la 
elección de los proveedores, con el objetivo de 
crear inclusión social en la empresa 
3) Crear alianzas entre uno y más proveedores con 
el fin de promover una implementación en todas 
las organizaciones de la responsabilidad social 
empresarial  
 $      
2.000.000,00  
1 año  
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Trabajo infantil en la 
cadena de proveedores 
Relaciones en las 
cadenas de 
proveedores 
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Salud, Seguridad y 
condiciones laborales 
1) Gestionar la posibilidad en el año 5 de incluir 
directo a la colaboradora en la organización, con el 
fin de disminuir la rotación de personal y 
brindarles estabilidad laboral. 
2) La empresa cuenta con inclusión a mujeres y a 
discapacitados, pero se debe crear la formalización 
legal la cual ampare al trabajador. 
3) Inclusión de diversidad de género y  étnico 
4) Dar a conocer al trabajador los privilegios de 
trabajar en Health2Nals, los cuales traerán 
beneficios y satisfacción al trabajador 
5) Garantizar a la trabajadora un espacio óptimo de 
trabajo,  el cual esté en condiciones óptimas para el 
desempeño del trabajo  
6) Garantizar la política de protección al 
trabajador, en especial la de acoso sexual, debido a, 
 $    
10.000.000,00  
1 a 5 
años  
A
n
d
re
a 
G
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Valoración de la 
diversidad 
Compromiso con el 
desarrollo profesional 
Gestión participativa 
Relaciones con 
sindicatos 
Política de 
remuneración y 
beneficios 
Compromiso con el 
desarrollo infantil 
Clima Laboral 
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Compromiso con el 
futuro de los niños 
que gran parte de nuestras trabajadoras son 
mujeres.  
7) Se destinara en el presupuesto de RSE para 
capacitación profesional a las trabajadoras 
8) La remuneración en los primeros 5 años será 
guiada, por la producción que cada una de las 
trabajadoras desempeñe pero, a partir del quinto 
año, se iniciaran con pagos en contratación 
indirecta con sus respectivas prestaciones y 
derechos.  
9) Cada trabajadora estará en la obligación de 
elaborar una guía informativa, la cual ayude a los 
nuevos colaboradores a empalmarse con mayor 
ejecución en el trabajo.  
10) Se brindaran todos los beneficios de protección 
en salud al trabajador por medio del ARL 
gestionado por la organización NASES  
Comportamiento en los 
despidos 
Plan de retiro 
Relaciones con 
colaboradores 
tercerizados 
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El medioambiente 
como compromiso 
empresarial 
A. Gestión ambiental 
Dentro de las prácticas y procedimientos 
ambientales definidos para el centro de estética, se 
han establecido los siguientes lineamientos: 
 
Formación y sensibilización ambiental 
Todos los miembros del equipo de trabajo del 
centro de estética deben conocer y participar en las 
actividades de sensibilización ambiental del 
establecimiento 
Prácticas de respuesta ante una emergencia 
Prácticas ambientales definidas en el 
establecimiento 
B. Manejo de residuos 
A continuación se hace referencia a las buenas 
prácticas en cuanto al buen manejo de residuos, 
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Prácticas de cuidado 
del Medio Ambiente 
Impacto 
Medioambiental 
Sustentabilidad de la 
Economía Forestal 
Minimización de 
residuos 
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estas prácticas deben ser implantadas y/o 
empleadas en el establecimiento 
1. Separación de residuos en diferentes canecas, 
toando como base las políticas definidas en el 
establecimiento. 
2. No verter residuos contaminantes ni sustancia 
químicas por tuberías o drenajes 
3. No arrojar residuos sólidos a los drenajes 
4. Mantener señalizados y organizados los sitios 
dispuestos para la recolección de residuos. 
5. Distribuir los residuos en los puntos y el horario 
dispuesto por el centro de estética 
 
C. Manejo de residuos químicos 
 
Para evitar inconvenientes que puedan afectar la 
salud de los colaboradores y clientes, se adoptan 
unas políticas que son de obligatorio cumplimiento 
y compromete a todos los colaboradores 
6. Es necesario mantener un inventario de todas las 
sustancias químicas que se manejan en el 
establecimiento, este inventario debe ser reportado 
a la gerencia de producción y operaciones. 
7. Mantener a la vista fichas técnicas u hojas de 
seguridad de las sustancias químicas. 
8. Rotular los recipientes que contengan sustancias 
químicas, de manera que sea fácil su identificación 
y sitio de almacenamiento. 
9. No utilizar sustancias químicas peligrosas para 
actividades de limpieza de productos o dele 
establecimiento que puedan afectar contra la salud 
de colaboradores o clientes y el medio ambiente. 
D. control de vertimientos 
122 
 
Con el fin de minimizar el impacto a los re uros 
hídricos y cumplir con la normatividad ambiental 
vigente, se relacionan algunas prácticas que se 
deben cumplir en el establecimiento: 
10. Limpieza u desinfección periódica para evitar 
olores ofensivos 
11. Los productos destinados para el aseo y 
desinfección de productos deben ser contener un 
alto nivel de biodegradabilidad. 
E. Seguridad, orden y limpieza 
 
Con el fin de minimizar los incidentes,  accidentes 
y/o contaminación visual dentro del 
establecimiento, a continuación de relacionan 
algunos aspectos que serán evaluados, como 
política de la organización 
12. Todas las actividades serán evaluadas 
trimestralmente en cuanto a las prácticas 
mencionadas anteriormente. 
13. El mantenimiento de todos los equipos y 
herramientas utilizadas para realizar actividades 
deben ser cumplidos para evitar accidentes o la 
incorrecta prestación del servicio. 
14. Todos los operarios deben garantizar el buen 
uso de los artículos de emergencia. 
 
F. Uso de recursos 
15. Hacer uso racional del agua en las diferentes 
actividades que requieran ese recurso para poderse 
llevar acabo 
16. Evaluar permanentemente del consumo de 
energía y agua para tomar acciones correctivas en 
caso de exceder el consumo necesario 
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17. Verificación permanente de los conductos de 
agua ara tener acceso a este recurso sin 
restricciones 
C
li
en
te
s/
C
o
n
su
m
id
o
re
s 
Consideración de la 
opinión del cliente 
1) Creación de un prólogo informativo, donde le 
explique al cliente el impacto que trae la 
realización del servicio al mundo, pero también 
evidenciando, como el centro de estética, reduce 
estos impactos en la realización del servicio  
2) Creación de políticas al consumidor internas de 
la organización,  donde se garantice la completa 
información de los componentes organizacionales 
y sobre todo protección a su seguridad y salud, que 
es el problema identificado por Health2Nails para 
la realización de este trabajo.  
3) Se evitara la publicidad, toxica en la empresa.  
4) Se analizara la encuesta de satisfacción 
elaborada por Health2Nails y se encuentra en el 
anexo, por el cual se garantiza la mejora de la 
organización y se compartirá con los 
colaboradores, con el objetivo de que todos 
trabajemos en conjunto para el cliente.  
5) Los productos y servicios de la organización 
estarán a disposición crítica tanto del cliente como 
del colaborador, con el objetivo de guiarlo al mejor 
funcionamiento y venta.  
 $    
14.000.000,00  
2 y 3 
Año 
E
ri
k
a 
R
o
ja
s 
 
Proceso de 
Reclamaciones 
Marketing y 
comunicación 
Conocimiento y 
gerenciamiento de los 
daños potenciales de 
los productos y 
servicios 
C
o
m
u
n
id
a
d
 
Política de Apoyo a la 
Comunidad 1) Una de nuestras funcionarias es Voluntaria 
Socorrista de la Cruz Roja Colombiana, por lo cual 
se incentivara la Donación a la organización 
Humanitaria se dará conocer a los colaboradores 
como por medio de nuestra vida cotidiana podemos 
ayudar a las comunidades más vulnerables.  
 $      
6.000.000,00  
Presupu
esto 
anual  
E
ri
k
a 
R
o
ja
s 
 
Voluntariado y 
participación 
Financiamiento de 
Acciones sociales 
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Relaciones con 
organizaciones locales 
2) La RESILENCIA será un aspecto a trabajar en 
cada uno de los colaboradores, por lo cual se 
capacitaran con el fin de crear resilencia en sus 
corazones para ayudar al fomento.  
3) Se destinaran anualmente 1% de la utilidad mes 
Diciembre para la compra de Juguetes navideños 
para los niños, de La localidad de Usaquén estrato 
bajo como Lijaca.  
4) La reclutación de personal se tendrá en cuenta la 
necesidad que tenga.  
  
G
o
b
ie
rn
o
 y
 S
o
ci
ed
a
d
 
Participación Política 1) Dar cumplimiento a toda la normatividad legal 
de la empresa Health2Nails tales como la 
recaudación de impuestos, como normatividad 
legal del establecimiento  
2)  La empresa, no influirá en posiciones políticas, 
debido a que esto trae como consecuencia 
problemas entre la sociedad. Por el contrario en 
momentos de elección popular, bridara espacios a 
los colaboradores para que se informen con 
claridad de las propuestas políticas de los 
representantes 
3) Se dará un libro a cada Trabajador llamado 
“Memoria Histórica” Hecho por todas las víctimas 
del país. Esto con el fin de tener un pasado claro 
para elegir en el futuro.  
 $      
1.000.000,00  
Presupu
esto 
anual  
E
ri
k
a 
R
o
ja
s 
 
Contribución para 
Campañas Políticas 
Prácticas 
anticorrupción 
Participación en 
proyectos sociales 
gubernamentales 
Construcción de la 
ciudadanía 
Fuente: Elaboración propia 
125 
 
Heath2Nails realiza un cuestionario de autoevaluación (Anexos) con el fin de medir su evolución y sus avances durante su 
periodo de funcionamiento, a continuación se presentan sus resultados 
Ilustración 40 Resultado cuestionario de Health2Nails 
RESULTADOS CUESTIONARIO RSE HEALTH2NAILS 
  
INDICADOR 
PUNTAJE 
ALCANZADO 
TOTAL 
ITEMS 
PUNTUACIÓN 
Valores, 
transparencia y 
Gobierno 
Corporativo 
Compromisos Éticos 8 11 73% 
Cultura Organizacional 7 8 88% 
Gobierno Corporativo 4 5 80% 
Relaciones con la competencia 2 2 100% 
Balance Social 1 3 33% 
Sub Total 22 29 76% 
Proveedores 
Criterios de selección y evaluación de proveedores 2 3 67% 
Trabajo infantil en la cadena de proveedores 0 2 0% 
Relaciones en las cadenas de proveedores 5 5 100% 
Sub Total 7 10 70% 
Público interno 
Salud, Seguridad y condiciones laborales 4 7 57% 
Valoración de la diversidad 4 6 67% 
Compromiso con el desarrollo profesional 2 3 67% 
Gestión participativa 4 4 100% 
Relaciones con sindicatos 1 2 50% 
Política de remuneración y beneficios 3 5 60% 
Compromiso con el desarrollo infantil 1 3 33% 
Clima Laboral 4 4 100% 
Compromiso con el futuro de los niños 0 3 0% 
Comportamiento en los despidos 2 3 67% 
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Plan de retiro 0 2 0% 
Relaciones con colaboradores tercerizados 0 3 0% 
Sub Total 21 45 47% 
Medio Ambiente 
El medioambiente como compromiso empresarial 2 4 50% 
Prácticas de cuidado del Medio Ambiente 4 8 50% 
Impacto Medioambiental 3 5 60% 
Sustentabilidad de la Economía Forestal 1 3 33% 
Minimización de residuos 1 3 33% 
Sub Total 11 23 48% 
Clientes/Consum
idores 
Consideración de la opinión del cliente 6 7 86% 
Proceso de Reclamaciones 1 1 100% 
Marketing y comunicación 5 5 100% 
Conocimiento y gerenciamiento de los daños potenciales 
de los productos y servicios 
2 3 67% 
Sub Total 14 16 88% 
Comunidad 
Política de Apoyo a la Comunidad 3 12 25% 
Voluntariado y participación 3 6 50% 
Financiamiento de Acciones sociales 0 4 0% 
Relaciones con organizaciones locales 1 3 33% 
Sub Total 7 25 28% 
Gobierno y 
Sociedad 
Participación Política 1 3 33% 
Contribución para Campañas Políticas 1 2 50% 
Prácticas anticorrupción 0 2 0% 
Participación en proyectos sociales gubernamentales 0 1 0% 
Construcción de la ciudadanía 1 3 33% 
Sub Total 3 11 27% 
PUNTUACIÓN FINAL 85 159 53% 
Fuente: Elaboración propia 
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La responsabilidad Social empresarial que posee Health2Nails es guiada por sus 
principios y valores corporativos, dando orientación ética a la empresa para sobrellevar los 
diferentes ámbitos por los cuales se atraviésense. Con ello la empresa trabajará los 
Indicadores ADEC-Ethos, organizados en siete Ejes, los cuales son: Valores, Transparencia y 
Gobierno Corporativo, Proveedores, Público Interno, Medio Ambiente, Clientes/ 
Consumidores, Comunidad y Gobierno y Sociedad. 
 
Con ello en el anexo se encuentra el cuestionario RSE realizada por la empresa 
Health2Nails, teniendo en cuenta que la empresa entra en funcionamiento en el 2018 y que los 
aspectos que cuestione en presente son porque se realizaran en la implementación de la 
organización. 
Los ejes analizados en el cuestionario son los siguientes:  
Eje 1: Valores, transparencia y gobierno corporativo 
Una empresa que define los principios orientadores de su actuar basados en prácticas 
transparentes y éticas, y establece procedimientos para que se apliquen en toda su gestión, 
permite que su negocio sea socialmente responsable. 
Eje 2: Proveedores 
Una empresa que desarrolla una política de relación con sus proveedores basada en el 
establecimiento de relaciones a largo plazo y en el desarrollo de las empresas locales, genera 
confianza tanto en sus inversores como en sus consumidores. 
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Eje 3: Público interno 
Una empresa que se preocupa de su público interno eleva los niveles de satisfacción de 
los trabajadores, propicia un mejor clima interno por el fomento de las buenas relaciones 
laborales e incrementa el compromiso de los empleados con la empresa porque estos perciben 
que ocupan un lugar importante en los ámbitos de gestión de la organización. 
Eje 4: Medioambiente 
Una empresa que desarrolla sistemas de gestión o prácticas medioambientales genera 
un menor impacto en el medioambiente, promoviendo su protección para las futuras 
generaciones. Asimismo, reduce los costos de sus procesos productivos y mejora su 
reputación corporativa frente a futuras inversiones. 
Eje 5: Clientes/consumidores 
Una empresa que se preocupa de la satisfacción de sus consumidores, mejora la 
fidelidad de ellos y mejora su reputación corporativa. 
Eje 6: Comunidad 
Una empresa que establece políticas de relación con sus grupos de interés y desarrolla 
programas de inversión social hacia la comunidad, aumenta su ventaja comparativa y su 
reputación corporativa; a la vez que disminuye las resistencias que ella pueda tener en contra 
de la empresa. 
Eje 7: Gobierno y sociedad 
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Una empresa que participa en el desarrollo de su región y del país, contribuye al 
perfeccionamiento de las políticas públicas, al combate de la corrupción y a la formación de 
un capital social comprometido con el bien común. (ADEC-RSE, 2009) 
Health2Nails pretende incorporando después de sus 3 años e RSE es relacionar con 
una visión integral de la sociedad y del desarrollo, que entienda que el crecimiento económico 
y la productividad están asociados con las mejoras en la calidad de vida de las personas y la 
vigencia del Estado Social de Derecho  
El resultado final del cuestionario sugiere a la empresa lo siguiente: 
“Su empresa ya realiza acciones en el ámbito de la RSE. Realice un análisis más 
detallado del Cuestionario verificando en qué temas obtuvo una puntuación más alta y que 
contribuyó para ese resultado. Busque prácticas positivas de RSE e ideas sobre cómo 
desarrollar acciones creativas y formas de superar obstáculos. Siga leyendo las secciones que 
vienen a continuación para encontrar ideas concretas.” 
Teniendo en cuenta que la empresa está en proceso de construcción, para llevar  la 
implementación en el 2018, no posee todos los niveles de cada eje central del RSE, pero son  
los indicadores de los ejes se ejecutan en proceso de desarrollo organizacional y si se tienen 
estas variables medibles desde la implementación a un año se Espera ser excelente en RSE.  
Health2Nails espera liberarse de los procesos de crecimiento y endeudamiento en los 
primeros 3 años pero la construcción del RSE se irá construyendo despacio, acorde al entorno 
el cual dominamos.  
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El presupuesto de las estrategias para lograr la RSE a totalidad en la empresa Se verá 
reflejado en la gestión de Gastos Administrativos presentes en el flujo de caja y en el estado 
de resultados  
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9.2 Plan de manejo ambiental 
Aspecto 
Ambiental 
Objetivos 
Ambientales 
Impactos Ambientales Metas Buenas Prácticas 
E
n
er
g
ía
 Aprovechar la luz del 
día y minimizar el 
consumo de energía 
en los espacios donde 
no es necesario 
Cambios climáticos en el 
ambiente que a futuro 
por su escases podría 
generar un mayor coste 
Reducir el 
consumo de luz en 
todo el 
establecimiento 
un 15% 
Buscar el menos tiempo posible de duración en  los 
procesos, para economizar luz y esta sea usada 
únicamente cuando un servicio vaya a ser prestado. 
Utilizando los resultados del diagnóstico de 
sostenibilidad mantenerse en el compromiso de 
reducción de gastos de energía. 
A
g
u
a
 Evitar el consumo 
excesivo de agua en 
las diferentes áreas 
del centro de estética,  
El agua es un recurso no 
renovable vital para el 
ser humano y para el 
desarrollo de la economía 
Reciclar el agua 
haciendo uso del 
agua ya usada 
para el baño o 
para hacer lavado 
de pisos 
Utilizar sistemas de ahorro de agua en los baños, 
lavamanos y recolectar todo el agua usada en los 
procesos para, si es posible reutilizarlo o sino para 
hacer los debidos vertimientos en los sitios adecuados. 
R
es
id
u
o
s Reducir el impacto 
ambiental provocado 
por abundantes 
residuos 
Contaminación del 
ambiente y acumulación 
de desechos. 
Optimizar los 
recursos 
desechables aptos 
para el reciclaje 
Involucrar a los colaboradores en el proceso de 
desecho de residuos, con el fin de lograr que todos  
participen de manera activa en el uso adecuado de 
residuos. 
La empresa hace uso de recursos no renovables, pero si reciclables, por eso se elaboró un diagrama con las estrategias a 
llevar a cabo para que se maximicen todos los recursos, además de que controla el gasto, permite que la empresa sea 
ambientalmente sostenible. 
Por las peceras el pez doctor y la limpieza daría que se le debe realizar a este se tratara de filtrar esta agua antes de 
desecharla con el fin de reducir el impacto ambiental sobre los ríos y caños a los cuales llegará.  El uso de químicos afecta el agua, 
por ello los proveedores como requisito deberán tener etiqueta verde, con el fin de asegurar una mitigación    del impacto 
ambiental.
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10 Plan financiero 
El plan financiero de Health2Nails, cuenta con análisis y construcción de inversión, 
los medios de financiación que se realizará por medio capital otorgado por las familias de las 
dos creadoras en modo de préstamo. El préstamo se pagará a los prestamistas con un 
porcentaje establecido mes a mes y se realizará pago de  dividendos en contraprestación por la 
ayuda.  
El plan financiero como “El aspecto más importante que debe tener en cuenta el futuro 
empresarios, para conocer las condiciones económicas a las cuales se va a enfrentar” 
(credimar, Enciclopedia practica de administración micro, pequeña y mediana empresa, 2003) 
La necesidad de implementar un plan financiero se debe a que “La teoría matemática 
de la administración de empresas se preocupa por crear modelos de negocio matemáticos 
capaces de simular situaciones reales de la empresa”  Chiavenato, 2003 . La forma más 
segura y confiable es realizando un estudio financiero que permita mitigar el riesgo en la 
inversión.  
También se realiza un  análisis y  cálculo de costos reflejando la calidad de los 
servicios que se quieren ofrecer, los gastos en los que se incurrirá, el punto de equilibrio 
financiero y en cantidades, analizando la capacidad del servicio que Health2Nails tiene para 
ofrecer, el cálculo mensual de los ingresos provenientes de los 13 servicios y los 13 productos 
que ofrece Health2Nails 
“la clave para la libertad financiera y la gran riqueza reside en la habilidad o aptitud de 
la persona para transformar ingreso ganando en ingreso pasivo y/o de portafolio”  Kiyosaki, 
2005) 
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Para finalizar se realiza un análisis mucho más detallado que es la construcción de los  
estados financieros proyectados en los cuales contamos con herramientas contables como el 
Estado de Resultados, Balance General, Flujo de Efectivo y por último realizamos una 
evaluación financiera que constata la seguridad para la inversión. 
El plan financiero de Health2Nails, cuenta con análisis y construcción de inversión, 
los medios de financiación que se realizará por medio capital otorgado por las familias de las 
dos creadoras en modo de préstamo, debido que no se cuenta con capacidad crediticia para 
poder llevar al a realidad este proyecto, El préstamo se pagará a los prestamistas con un 
porcentaje establecido mes a mes y se realizará pago de  dividendos en contraprestación por la 
ayuda.  
El plan financiero como “El aspecto más importante que debe tener en cuenta el futuro 
empresarios, para conocer las condiciones económicas a las cuales se va a enfrentar” 
(credimar, Enciclopedia practica de administracion micro, pequeña y mediana empresa , 
2003) 
La necesidad de implementar un plan financiero se debe a que “La teoría matemática 
de la administración de empresas se preocupa por crear modelos de negocio matemáticos 
capaces de simular situaciones reales de la empresa” (Chiavenato, 2003) por ende la forma 
más segura y confiable es realizando un estudio financiero que permita mitigar el riesgo en la 
inversión.  
También se realiza un  análisis y  cálculo de costos reflejando la calidad de los 
servicios que se quieren ofrecer, los gastos en los que se incurrirá, el punto de equilibrio 
financiero y en cantidades, analizando la capacidad del servicio que Health2Nails tiene para 
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ofrecer, el cálculo mensual de los ingresos provenientes de los 13 servicios y los 13 productos 
que ofrece Health2Nails 
 “la clave para la libertad financiera y la gran riqueza reside en la habilidad o aptitud 
de la persona para transformar ingreso ganando en ingreso pasivo y/o de portafolio” 
(Kiyosaki, 2005) 
 Para finalizar se realiza un análisis mucho más detallado que es la construcción de los  
estados financieros proyectados en los cuales contamos con herramientas contables como el 
Estado de Resultados, Balance General, Flujo de Efectivo y por último realizamos una 
evaluación financiera que constata la seguridad para la inversión  
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10.1 Inversión requerida 
En la ilustración presentada a continuación Se puede observar la discriminación  del monto de 
la inversión inicial requerida para el proyecto, detallando para cada ítem su valor.  
Inversión requerida 
Características Q Clasificación Precio 
Ventas/ 
administrativo 
Capital de trabajo 
  
9.000.000 
 
Sillas Manicura-Pedicura 8 ME 9.600.000 VT 
Decoración 
 
ME 7.000.000 AD 
Fachada 
 
ME 1.000.000 AD 
Letrero 1 ME 1.400.000 AD 
Camillas 2 MQ 400.000 VT 
Vitrinas 4 MQ 700.000 VT 
Sillas Peluquería 4 MQ 700.000 VT 
Pecera 2 ME 700.000 AD 
Muebles 4 ME 1.440.000 AD 
Recepción 1 ME 400.000 AD 
Tv 3 ME 1.800.000 AD 
Pez doctor 100 
 
6.000.000 
 
Computador 2 MQ 2.400.000 VT 
Implementos higiene 
 
MQ 1.000.000 VT 
Implementos bioseguridad 
 
MQ 700.000 VT 
Total 
  
44.240.000 
 
Fuente: Elaboración propia 
Podemos observar que Health2Nails iniciara con un capital de trabajo de 9 millones, 
los cuales se necesitaran para pago de los dos primeros meses de arriendo del local y los 
primeros costos del mes de enero debido a que es el plante base por un inicio seguro. 
El resto de la inversión se destinara para la adecuación y materiales necesarios para la 
elaboración del proyecto como los vemos reflejados en la tabla  
La inversión del pez doctor que es nuestro producto innovador se tiene que realizar 
cada 7 años ya que es el tiempo de vida útil de este animal. 
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10.1.1 financiación. 
El modo de financiación de la organización Health2Nails se realizará por medio de 
Bono y los recursos serán otorgados por personas naturales, que participaran en la inversión 
de la empresa, estos proporcionarán el 100% de la inversión y recibirán en contraprestación, 
un acuerdo económico de participación en las utilidades del 3% mes, cuando estas sean 
positivas es decir el abono  a capital se haya concluido. 
Ilustración 41 Financiación 
Año Mes 
Abono 
capital Dividendos 
2018 Enero 0 0 
2018 Febrero 3.766.625 161.427 
2018 Marzo 3.766.625 161.427 
2018 Abril 3.766.625 161.427 
2018 Mayo 3.766.625 161.427 
2018 Junio 3.766.625 161.427 
2018 Julio 3.766.625 161.427 
2018 Agosto 3.766.625 161.427 
2018 Septiembre 3.766.625 161.427 
2018 Octubre 3.766.625 161.427 
2018 Noviembre 3.766.625 161.427 
2018 Diciembre 3.766.625 161.427 
2019 Enero 4.052.826 173.693 
2019 Febrero 788.743 173.693 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Ilustración 42 Financiación 
Valor del bono 44.240.000 
Bono 3% sobre las utilidades 
Tiempo de préstamo 14 MESES 
Fecha de inicio del bono 01-ene-18 
Fecha final del bono 01-mar-19 
 
Fuente: Elaboración propia 
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10.2 Presupuesto de Costos 
 
A continuación mostraremos los costos directos e indirectos que incurre Health2Nails 
para su funcionamiento. 
10.2.1 Costos Directos. 
Se Desagregan los montos de mano de obra directa, materias primas y otros costos 
relacionados directamente con la producción del bien y servicio. 
10.2.1.1 Mano de obra directa 
Ilustración 43 Costos Mano de Obra Directa 
MANO DE OBRA DIRECTA 
Servicios Q empleadas Comisión 
Pedicura 
2 
5000 
Manicura $ 4.000 
Decoración personalizada $ 4.000 
Uñas impresas $ 2.500 
Uñas en gel 
2 
$ 10.000 
Uñas acrílicas $ 10.000 
Permanentes $ 10.000 
Piercing 
1 
$ 2.000 
Traído de la india $ 8.000 
Manicura medicinal 
2 
$ 9.000 
Pedicura medicinal $ 9.000 
Cirugía de uñas encarnadas 
1 
$ 30.000 
Cirugía de juanetes $ 30.000 
TOTAL SUELDOS 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En la tabla anterior podemos observar la mano de obra directa en la cual contaremos 
con 8 colaboradoras las cuales se les cancelara por un método de pago conocido como 
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Destajo, es decir que por cada tratamiento realizado se le cancelara una comisión la cual 
reflejamos en la tabla.  
Cabe aclarar que cada persona estará en solo un área establecida para evitar problema 
de competencia y mal clima laboral.  
Ilustración 44 Costo de Mano de Obra por Servicio 
 
Cifras en miles de $ 
2018 2019 2020 2021 2022 
MANICURA           
Costo Mano de Obra $ 5.000 $ 5.250 $ 5.513 $ 5.788 $ 6.078 
Cantidad 1.420 1.601 1.804 2.032 2.290 
Total ingreso pto C $ 7.102.202 $ 8.403.086 $ 9.942.247 $ 11.763.332 $ 13.917.978 
UÑAS DECORADAS           
Costo Mano de Obra $ 4.000 $ 4.200 $ 4.410 $ 4.631 $ 4.862 
Cantidad 1.065 1.200 1.353 1.524 1.718 
Total ingreso pto D $ 4.261.321 $ 5.041.851 $ 5.965.348 $ 7.057.999 $ 8.350.787 
UÑAS PERMANENTES           
Costo Mano de Obra $ 4.000 $ 4.200 $ 4.410 $ 4.631 $ 4.862 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 2.840.881 $ 3.361.234 $ 3.976.899 $ 4.705.333 $ 5.567.191 
UÑAS IMPRESAS           
Costo Mano de Obra $ 2.500 $ 2.625 $ 2.756 $ 2.894 $ 3.039 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 1.775.550 $ 2.100.771 $ 2.485.562 $ 2.940.833 $ 3.479.494 
PIERCING           
Costo Mano de Obra $ 2.000 $ 2.100 $ 2.205 $ 2.315 $ 2.431 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 101.460 $ 120.044 $ 142.032 $ 168.048 $ 198.828 
TRAIDO DE LA INDIA           
Costo Mano de Obra $ 8.000 $ 8.400 $ 8.820 $ 9.261 $ 9.724 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 405.840 $ 480.176 $ 568.128 $ 672.190 $ 795.313 
UÑAS EN GEL  
     Costo Mano de Obra $ 10.000 $ 10.500 $ 11.025 $ 11.576 $ 12.155 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 7.102.202 $ 8.403.086 $ 9.942.247 $ 11.763.332 $ 13.917.978 
UÑAS ACRILICAS           
Costo Mano de Obra $ 10.000 $ 10.500 $ 11.025 $ 11.576 $ 12.155 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 7.102.202 $ 8.403.086 $ 9.942.247 $ 11.763.332 $ 13.917.978 
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PEDICURA 
     Costo Mano de Obra $ 5.000 $ 5.250 $ 5.513 $ 5.788 $ 6.078 
Cantidad 1.776 2.001 2.254 2.540 2.863 
Total ingreso pto E $ 8.877.752 $ 10.503.857 $ 12.427.809 $ 14.704.165 $ 17.397.472 
MANICURA MEDICINAL 
     Costo Mano de Obra $ 9.000 $ 9.450 $ 9.923 $ 10.419 $ 10.940 
Cantidad 152 171 193 218 245 
Total ingreso pto E $ 1.369.710 $ 1.620.595 $ 1.917.433 $ 2.268.643 $ 2.684.181 
PEDICURA MEDICINAL 
     Costo Mano de Obra $ 9.000 $ 9.450 $ 9.923 $ 10.419 $ 10.940 
Cantidad 127 143 161 181 204 
Total ingreso pto E $ 1.141.425 $ 1.350.496 $ 1.597.861 $ 1.890.536 $ 2.236.818 
CIRUGIA DE UÑAS 
ENCARNADAS  
     Costo Mano de Obra $ 30.000 $ 31.500 $ 33.075 $ 34.729 $ 36.465 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 1.521.900 $ 1.800.661 $ 2.130.482 $ 2.520.714 $ 2.982.424 
CIRUGIA JUANETES  
     Costo Mano de Obra $ 30.000 $ 31.500 $ 33.075 $ 34.729 $ 36.465 
Cantidad 38 43 48 54 61 
Total ingreso pto E $ 1.141.425 $ 1.350.496 $ 1.597.861 $ 1.890.536 $ 2.236.818 
TOTAL $ 44.743.871 $ 52.939.439 $ 62.636.159 $ 74.108.992 $ 87.683.260 
total procedimientos  666 751 846 953 1.074 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En la ilustración anterior se puede observar cómo, tomando como referencia el punto 
de equilibrio y dando un crecimiento a las ventas de 1% mensual y con un crecimiento en el 
precio por la inflación anual por 0.5% es el costo en el que se incurrirá en los 5 años en los 
cuales, se está proyectando el flujo financiero, los costos de mano de obra. 
10.2.1.2 Materia prima 
A continuación mostraremos los costos en los que incurre Health2Nails en Materia 
prima para la realización del procedimiento teniendo en cuenta que este valor está estimado 
para 200 tratamientos pero también se divide esta cantidad para poder calcular los cotos por 
tratamientos.   
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Ilustración 45 Costos Materia Prima 
MATERIA PRIMA 
Servicios Costos Costo por Unidad 
Pedicura $ 166.000 $ 830 
Manicura $ 166.000 $ 830 
Decoración personalizada $ 178.800 $ 894 
Uñas impresas $ 140.500 $ 703 
Uñas en gel $ 135.900 $ 680 
Uñas acrílicas $ 135.140 $ 676 
Permanentes $ 207.740 $ 1.039 
Piercing $ 192.000 $ 960 
Traído de la india $ 161.000 $ 805 
Manicura medicinal $ 916.000 $ 4.580 
Pedicura medicinal $ 1.486.000 $ 7.430 
Cirugía de uñas encarnadas $ 571.000 $ 2.855 
Cirugía de juanetes $ 571.000 $ 2.855 
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 46 Costos Anuales de Materia Prima 
cifras en miles de $ 2018 2019 2020 2021 2022 
MANICURA 
     Costo Materia Prima $ 830 $ 872 $ 915 $ 961 $ 1.009 
Cantidad 1.420 1.601 1.804 2.032 2.290 
Total ingreso pto C $ 1.178.965 $ 1.394.912 $ 1.650.413 $ 1.952.713 $ 2.310.384 
UÑAS DECORADAS 
     Costo Materia Prima $ 830 $ 872 $ 915 $ 961 $ 1.009 
Cantidad 1.065 1.200 1.353 1.524 1.718 
Total ingreso pto D $ 884.224 $ 1.046.184 $ 1.237.810 $ 1.464.535 $ 1.732.788 
UÑAS PERMANENTES 
     Costo Materia Prima $ 1.039 $ 1.091 $ 1.145 $ 1.202 $ 1.263 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 737.706 $ 872.828 $ 1.032.701 $ 1.221.857 $ 1.445.660 
UÑAS IMPRESAS 
     Costo Materia Prima $ 703 $ 738 $ 775 $ 813 $ 854 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 498.930 $ 590.317 $ 698.443 $ 826.374 $ 977.738 
PIERCING 
     Costo Materia Prima $ 960 $ 1.008 $ 1.058 $ 1.111 $ 1.167 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 48.701 $ 57.621 $ 68.175 $ 80.663 $ 95.438 
TRAIDO DE LA INDIA 
     Costo Materia Prima $ 805 $ 845 $ 888 $ 932 $ 978 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 40.838 $ 48.318 $ 57.168 $ 67.639 $ 80.028 
UÑAS EN GEL 
     Costo Materia Prima $ 680 $ 713 $ 749 $ 787 $ 826 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 482.595 $ 570.990 $ 675.576 $ 799.318 $ 945.727 
UÑAS ACRILICAS 
     Costo Materia Prima $ 676 $ 709 $ 745 $ 782 $ 821 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 479.896 $ 567.796 $ 671.798 $ 794.848 $ 940.438 
PEDICURA 
     Costo Materia Prima $ 830 $ 872 $ 915 $ 961 $ 1.009 
Cantidad 1.776 2.001 2.254 2.540 2.863 
Total ingreso pto E $ 1.473.707 $ 1.743.640 $ 2.063.016 $ 2.440.891 $ 2.887.980 
MANICURA MEDICINAL 
     Costo Materia Prima $ 4.580 $ 4.809 $ 5.049 $ 5.302 $ 5.567 
Cantidad 152 171 193 218 245 
Total ingreso pto E $ 697.030 $ 824.703 $ 975.761 $ 1.154.487 $ 1.365.950 
PEDICURA MEDICINAL 
     Costo Materia Prima $ 7.430 $ 7.802 $ 8.192 $ 8.601 $ 9.031 
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Cantidad 127 143 161 181 204 
Total ingreso pto E $ 942.310 $ 1.114.909 $ 1.319.123 $ 1.560.742 $ 1.846.617 
CIRUGIA DE UÑAS 
ENCARNADAS 
     Costo Materia Prima $ 2.855 $ 2.998 $ 3.148 $ 3.305 $ 3.470 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 144.834 $ 171.363 $ 202.751 $ 239.888 $ 283.827 
CIRUGIA JUANETES 
     Costo Materia Prima $ 2.855 $ 2.998 $ 3.148 $ 3.305 $ 3.470 
Cantidad 38 43 48 54 61 
Total ingreso pto E $ 108.626 $ 128.522 $ 152.063 $ 179.916 $ 212.870 
TOTAL $ 7.718.361 $ 9.132.104 
$ 
10.804.798 
$ 
12.783.872 
$ 
15.125.447 
total tratamientos 666 751 846 953 1.074 
Fuente: Elaboración Propia 
 
De acuerdo con la ilustración presentada anteriormente y tomando como referencia el 
punto de equilibrio y dando un crecimiento a las ventas de 1% mensual y con un crecimiento 
en el precio por la inflación anual por 0.5% es el costo en el que se incurrirá en los 5 años en 
los cuales, se está proyectando el flujo financiero, los costos de Materia prima. 
 
10.2.2 Costos de energías 
La empresa Health2Nails realizo el análisis por cada tratamiento sobre el valor de los 
servicios en los que incurre cada tratamiento. 
Ilustración 47 Costos de energía 
COSTO POR 1 ML Y 
KWH $                   205,00 $         446,74 
AGUA + 
LUZ 
 
Agua Ml Luz kwh Costo 
Pedicura $                        328 $           1.340 $           1.668 
Manicura $                        328 $           1.340 $           1.668 
Decoración personalizada $                        328 $           1.340 $           1.668 
Uñas impresas $                        328 $           2.234 $           2.562 
Uñas en gel $                        328 $           1.340 $           1.668 
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Uñas acrílicas $                        328 $           1.340 $           1.668 
Permanentes $                        328 $              893 $           1.221 
Piercing $                        328 $              447 $              775 
Traído de la india $                        328 $           1.340 $           1.668 
Manicura medicinal $                     1.025 $           1.340 $           2.365 
Pedicura medicinal $                     1.025 $           1.340 $           2.365 
Cirugía de uñas encarnadas $                        410 $           2.680 $           3.090 
Cirugía de juanetes $                        410 $           2.680 $           3.090 
Total $                5.822,00 $    19.656,56 $    25.478,56 
Fuente: Elaboración propia 
 
Ilustración 48 Costos de Servicios 
Cifras en miles de $ 2018 2019 2020 2021 2022 
MANICURA 
     Costo Indirecto $ 1.668 $ 1.752 $ 1.839 $ 1.931 $ 2.028 
Cantidad 1.420 1.601 1.804 2.032 2.290 
Total ingreso pto C $ 2.369.607 $ 2.803.639 $ 3.317.171 $ 3.924.765 $ 4.643.650 
UÑAS DECORADAS 
     Costo Indirecto $ 1.668 $ 1.752 $ 1.839 $ 1.931 $ 2.028 
Cantidad 1.065 1.200 1.353 1.524 1.718 
Total ingreso pto D $ 1.777.205 $ 2.102.729 $ 2.487.878 $ 2.943.574 $ 3.482.737 
UÑAS PERMANENTES 
     Costo Indirecto $ 1.221 $ 1.283 $ 1.347 $ 1.414 $ 1.485 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 867.520 $ 1.026.420 $ 1.214.426 $ 1.436.867 $ 1.700.053 
UÑAS IMPRESAS 
     Costo Indirecto $ 2.562 $ 2.690 $ 2.824 $ 2.965 $ 3.114 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 1.819.371 $ 2.152.618 $ 2.546.906 $ 3.013.413 $ 3.565.368 
PIERCING 
     Costo Indirecto $ 775 $ 813 $ 854 $ 897 $ 942 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 39.303 $ 46.501 $ 55.019 $ 65.097 $ 77.020 
TRAIDO DE LA INDIA 
     Costo Indirecto $ 1.668 $ 1.752 $ 1.839 $ 1.931 $ 2.028 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 84.629 $ 100.130 $ 118.470 $ 140.170 $ 165.845 
UÑAS EN GEL 
     Costo Indirecto $ 1.668 $ 1.752 $ 1.839 $ 1.931 $ 2.028 
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Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 1.184.803 $ 1.401.820 $ 1.658.586 $ 1.962.383 $ 2.321.825 
UÑAS ACRILICAS 
     Costo Indirecto $ 1.668 $ 1.752 $ 1.839 $ 1.931 $ 2.028 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 1.184.803 $ 1.401.820 $ 1.658.586 $ 1.962.383 $ 2.321.825 
PEDICURA 
     Costo Indirecto $ 1.668 $ 1.752 $ 1.839 $ 1.931 $ 2.028 
Cantidad 1.776 2.001 2.254 2.540 2.863 
Total ingreso pto E $ 2.962.009 $ 3.504.549 $ 4.146.464 $ 4.905.956 $ 5.804.562 
MANICURA 
MEDICINAL 
     Costo Indirecto $ 2.365 $ 2.483 $ 2.608 $ 2.738 $ 2.875 
Cantidad 152 171 193 218 245 
Total ingreso pto E $ 359.963 $ 425.896 $ 503.906 $ 596.204 $ 705.409 
PEDICURA MEDICINAL 
     Costo Indirecto $ 2.365 $ 2.483 $ 2.608 $ 2.738 $ 2.875 
Cantidad 127 143 161 181 204 
Total ingreso pto E $ 299.969 $ 354.913 $ 419.921 $ 496.837 $ 587.841 
CIRUGIA DE UÑAS 
ENCARNADAS 
     Costo Indirecto $ 3.090 $ 3.245 $ 3.407 $ 3.578 $ 3.756 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 156.778 $ 185.495 $ 219.471 $ 259.671 $ 307.233 
CIRUGIA JUANETES 
     Costo Indirecto $ 3.090 $ 3.245 $ 3.407 $ 3.578 $ 3.756 
Cantidad 38 43 48 54 61 
Total ingreso pto E $ 117.584 $ 139.121 $ 164.603 $ 194.753 $ 230.425 
TOTAL 
$ 
13.223.544 
$ 
15.645.651 $ 18.511.407 $ 21.902.072 $ 25.913.793 
 
666 751 846 953 1.074 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En la ilustración anterior tomando como referencia el punto de equilibrio y dando un 
crecimiento a las ventas de 1% mensual y con un crecimiento en el precio por la inflación 
anual por 0.5% es el costo en el que se incurrirá en los 5 años en los cuales, se está 
proyectando el flujo financiero, los costos de servicios públicos el arriendo se costea mes a 
mes y se ve reflejado en el flujo de caja. 
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10.2.3  Costos indirectos. 
En canto los costos indirectos se pueden analizar los otros costos con los que cuenta la 
organización. Estos son aquellos que se tendrán en la vitrina de health2nails y se venderán por 
redes sociales y blogs de la organización. El arriendo se deberá pagar dos meses por 
adelantado para poder cumplir con las reglas del  contrato de arrendamiento con el 
propietario, esto se ve reflejado por qué pedir un capital de trabajo de 9.000.000 de pesos 
ARRIENDO 1.020.000 
 
Ilustración 49 Otros Ingresos 
GASTO OTROS INGRESOS 
Esmaltes brillo Masglo $ 3.000 
Base Química Alemana $ 5.000 
Esmaltes colores Masglo $ 3.000 
Limas vidrio $ 3.500 
Piercings $ 15.000 
Crema aclarante de manchas en las manos $ 25.000 
Crema para manos natura $ 10.000 
Manillas carolina cruz $ 11.000 
Anillos baño oro $ 20.000 
Pegatinas para uñas $ 5.000 
Loción humectante para manos y pies $ 15.000 
Cicatricure $ 30.000 
Desinfectante natural natura $ 6.000 
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 50 Costos no Operacionales 
Cifras en miles de $ 2018 2019 2020 2021 2022 
ESMALTES BRILLO MASGLO           
Valor de Compras $ 3.000 $ 3.150 $ 3.308 $ 3.473 $ 3.647 
Cantidad 380 429 483 544 613 
Total ingreso pto C $ 1.141.425 $ 1.350.496 $ 1.597.861 $ 1.890.536 $ 2.236.818 
BASE QUIMICA ALEMANA           
Valor de Compra $ 5.000 $ 5.250 $ 5.513 $ 5.788 $ 6.078 
Cantidad 380 429 483 544 613 
Total ingreso pto D $ 1.902.375 $ 2.250.826 $ 2.663.102 $ 3.150.893 $ 3.728.030 
ESMALTES COLORES MASGLO           
Valor de Compra $ 3.000 $ 3.150 $ 3.308 $ 3.473 $ 3.647 
Cantidad 634 715 805 907 1.022 
Total ingreso pto E $ 1.902.375 $ 2.250.826 $ 2.663.102 $ 3.150.893 $ 3.728.030 
LIMAS VIDRIO            
Valor de Compra $ 3.500 $ 3.675 $ 3.859 $ 4.052 $ 4.254 
Cantidad 444 500 564 635 716 
Total ingreso pto E $ 1.553.607 $ 1.838.175 $ 2.174.867 $ 2.573.229 $ 3.044.558 
PEARCINGS           
Valor de Compra $ 15.000 $ 15.750 $ 16.538 $ 17.364 $ 18.233 
Cantidad 127 143 161 181 204 
Total ingreso pto E $ 1.902.375 $ 2.250.826 $ 2.663.102 $ 3.150.893 $ 3.728.030 
CREMA PARA MANOS NATURA            
Valor de Compra $ 10.000 $ 10.500 $ 11.025 $ 11.576 $ 12.155 
Cantidad 304 343 386 435 491 
Total ingreso pto E $ 3.043.801 $ 3.601.322 $ 4.260.963 $ 5.041.428 $ 5.964.848 
MANILLAS CAROLINA CRUZ  
     Valor de Compra $ 11.000 $ 11.550 $ 12.128 $ 12.734 $ 13.371 
Cantidad 165 186 209 236 266 
Total ingreso pto E $ 1.813.598 $ 2.145.788 $ 2.538.824 $ 3.003.851 $ 3.554.055 
ANILLOS BAÑO ORO            
Valor de Compra $ 20.000 $ 21.000 $ 22.050 $ 23.153 $ 24.310 
Cantidad 127 143 161 181 204 
Total ingreso pto E $ 2.536.501 $ 3.001.102 $ 3.550.803 $ 4.201.190 $ 4.970.706 
PEGATINAS PARA UÑAS  
     Valor de Compra $ 5.000 $ 5.250 $ 5.513 $ 5.788 $ 6.078 
Cantidad 317 357 403 454 511 
Total ingreso pto E $ 1.585.313 $ 1.875.689 $ 2.219.252 $ 2.625.744 $ 3.106.691 
LOCION HUMECTANTE PARA 
MANOS Y PIES  
     Valor de Compra $ 15.000 $ 15.750 $ 16.538 $ 17.364 $ 18.233 
Cantidad 254 286 322 363 409 
Total ingreso pto E $ 3.804.751 $ 4.501.653 $ 5.326.204 $ 6.301.785 $ 7.456.060 
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CREMA ACLARANTE DE MANCHAS 
EN LAS MANOS  
     Valor de Compra $ 25.000 $ 26.250 $ 27.563 $ 28.941 $ 30.388 
Cantidad 190 214 242 272 307 
Total ingreso pto E $ 4.755.939 $ 5.627.066 $ 6.657.755 $ 7.877.231 $ 9.320.074 
CICATRICURE  
     Valor de Compra $ 30.000 $ 31.500 $ 33.075 $ 34.729 $ 36.465 
Cantidad 190 214 242 272 307 
Total ingreso pto E $ 5.707.126 $ 6.752.479 $ 7.989.306 $ 9.452.678 $ 11.184.089 
DESINFECTANTE NATURAL 
     Valor de Compra $ 6.000 $ 6.300 $ 6.615 $ 6.946 $ 7.293 
Cantidad 254 286 322 363 409 
Total ingreso pto E $ 1.521.900 $ 1.800.661 $ 2.130.482 $ 2.520.714 $ 2.982.424 
TOTAL $ 33.171.087 $ 39.246.911 $ 46.435.622 $ 54.941.062 $ 65.004.412 
  331 373 421 474 534 
Fuente: Elaboración propia 
 
En la ilustración anterior tomando como referencia el punto de equilibrio y dando un 
crecimiento a las ventas de 1% mensual y con un crecimiento en el precio por la inflación 
anual por 0.5% es el costo en el que se incurrirá en los 5 años en los otros ingresos en los 
cuales Health2Nails quiere incurrir como un ingreso fuerte que ayude a la empresa y estos se 
verá proyectando el flujo financiero. 
10.3 Presupuesto de Gastos 
En esta sección mostraremos los gastos en que incurre Health2Nails para el pago de 
sus obligaciones como lo son lo personal, misceláneos, financieros, alquileres, suplidores 
entre otros que sin ellos el funcionamiento y abastecimiento de health2nails no sería eficiente. 
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10.3.1 Gastos Operacionales. 
A continuación se presentara una tabla donde están discriminados los gastos de 
administración y ventas, amortizaciones, depreciaciones y demás gastos que dependen de la 
operación de Health2Nails 
 
Ilustración 51 Gatos operacionales 
Erika Rojas Moreras 3.100.000,00 
Andrea Garzón Sepúlveda 3.100.000,00 
RECURSO FINANCIERO 6.200.000,00 
Personal Q Sueldo Total 
empleada del servicio 1 $        737.717,00 $        737.717,00 
Recepcionista 1 $        737.717,00 $        737.717,00 
  
Total $     1.475.434,00 
ADMINISTRATIVO 
Depreciaciones Valor Años Total 
Muebles y enseres 13.740.000 5,00 2.748.000,00 
Maquinaria y Equipo 
 
5,00 - 
Fuente: Elaboración Propia 
En la ilustración anterior se pueden observar los gastos administrativos de Health2Nils 
en los que se encuentra el sueldo administrativo de sus creadoras y el sueldo del personal 
administrativo posterior a las depreciaciones de Health2Nails  las cuales fueron clasificadas 
en la primera tabla y aquí se desagrega el monto total.  
10.3.2 Gastos de ventas. 
En la siguiente tabla podemos observar los gastos de venta en los cuales Health2Nails 
incurre como los son los gastos publicitarios los cuales sirven para pautar los servicios y 
vender los productos que ofrecemos y las depreciaciones de ventas. 
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GASTOS  VENTAS 
 
Ilustración 52 Gastos de Ventas 
   Publicidad Costo 
  Instagram 80.000 
  Blog restauración 250.000 
  Facebook 60.000 
  Twitter 80.000 
  Youtube 16.438 
  Valor mensual 486.438 
  Valor anual 5.837.256 
  Depreciaciones Valor años total 
Muebles enseres 9.600.000,00 5 1.920.000,00 
Maquinaria y equipo 5.900.000,00 5 1.180.000,00 
Fuente: Elaboración propia 
 
10.4 Punto de Equilibrio 
A continuación mostraremos el  cálculo del punto de equilibrio en unidades y 
monetario. Aquí se observara cuando Health2Nails empieza su equilibrio financiero el cual se 
determinara cuando   el estado de equilibrio entre ingresos y egreso está próximo a comenzar 
el logro de utilidades. Es el nivel donde no hay pérdida ni ganancia  
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10.4.1 Punto de equilibrio en cantidades. 
Ilustración 53 Punto de Equilibrio 
Punto de equilibrio 
Servicios CF/P-CV Meta 
Pedicura 135 210 
Manicura 135 210 
Decoración personalizada 78 113 
Uñas impresas 206 299 
Uñas en gel 92 133 
Uñas acrílicas 92 133 
Permanentes 57 82 
Piercing 142 206 
Traído de la india 115 166 
Manicura medicinal 27 39 
Pedicura medicinal 25 36 
Cirugía de uñas encarnadas 28 41 
Cirugía de juanetes 28 41 
Número de servicios 1159 1681 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En la anterior tabla  podemos observar el análisis del punto de equilibrio en cantidades 
el cual lo hicimos por cada uno de los servicios debido a que varían los precios.  También con 
ánimo de verificar si los productos llegan en un corto tiempo  a su punto de equilibrio. 
PUNTO DE EQUILIBRIO META 
SERVICIOS CF/P-CV META 
pedicura 135 210
manicura 135 210
decoracion personalizada 78 113
uñas impresas 206 299
uñas en gel 92 133
uñas acrilicas 92 133
permanentes 57 82
piercing 142 206
traido de la india 115 166
manicura medicinal 27 39
pedicura medicinal 25 36
cirugia de uñas encarnadas 28 41
cirugia de juanetes 28 41
NUMERO DE SERVICIOS 1159 1681
fuente: propia
Fuente: (Ortiz, 2015)
Formula Punto de Equilibrio (Q)
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El presupuesto de ventas que se plantea en el primer año es de 1.159 tratamientos 
estéticos  con un aumento del 1% en las ventas anualmente y Health2Nails en 3 meses ya ha 
realizado el punto de equilibrio.  
 
10.4.2 Punto de equilibrio financiero. 
    
Anual  
Costo fijo  $        14.532.690,00  
Costo variable  $        98.856.861,73  
Ingreso  $      123.654.404,38  
    
    
   $        14.532.690,00  
   CF               =  -1  $        98.856.861,73  
   $      123.654.404,38  
    
    
    
Costo fijo = 72.468.113,13  
    
 
 
La tabla anterior arroja el resultado de punto de equilibrio financiero el 
cual estima con una cifra de 71.003.151.91 y el flujo nos arroja que en los tres primeros meses 
obtenemos 94.358.552.  
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Con ello podemos determinar que esta empresa tiene un periodo muy corto del punto 
de equilibrio y su crecimiento propicia una buena ganancia.  
10.4.3 Capacidad de servicios 
En la siguiente tabla se puede observar la capacidad de servicio mensual que contamos 
para la prestación de los servicios con ello calculamos que los servicios que se presten no 
pasen de este rango mensual. 
Si a partir del quinto año llegase a suceder un aumento se hablaría de una expansión 
tanto de local como de personal en Health2Nails. 
Ilustración 54 Capacidad de Servicios Prestados Mensualmente 
Horas laborales 
 9 
 Tratamientos por día 
 9 Capacidad de servicio mensual 
Días mensuales trabajados 1728 
24 
 Trabajadoras 
 8 
 Fuente: Elaboración Propia 
 
10.5 Presupuesto de Ingresos 
10.5.1 Ingresos 
 Con base en el precio y las cantidades determinadas en el módulo de mercadeo, a 
continuación se calculan los ingresos que la organización obtendrá por cada uno de los 
servicios prestados calculándolos en los próximos 5 años.  
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Ilustración 55 Ingresos Anuales 
Cifras en miles de $ 2018 2019 2020 2021 2022 
MANICURA           
Precio venta $ 15.026 $ 15.026 $ 15.026 $ 15.026 $ 15.026 
Cantidad 1.420 1.601 1.804 2.032 2.290 
Total ingreso pto C $ 21.343.537 $ 24.145.249 $ 27.319.655 $ 30.917.204 $ 34.995.325 
UÑAS DECORADAS           
Precio venta $ 19.567 $ 19.567 $ 19.567 $ 19.567 $ 19.567 
Cantidad 1.065 1.200 1.353 1.524 1.718 
Total ingreso pto D $ 20.845.317 $ 23.581.629 $ 26.681.936 $ 30.195.508 $ 34.178.434 
UÑAS PERMANENTES           
Precio venta $ 24.285 $ 24.285 $ 24.285 $ 24.285 $ 24.285 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 17.247.697 $ 19.511.758 $ 22.076.994 $ 24.984.171 $ 28.279.698 
UÑAS IMPRESAS           
Precio venta $ 12.549 $ 12.549 $ 12.549 $ 12.549 $ 12.549 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 8.912.553 $ 10.082.481 $ 11.408.038 $ 12.910.289 $ 14.613.215 
PIERCING           
Precio venta $ 10.912 $ 10.912 $ 10.912 $ 10.912 $ 10.912 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 553.566 $ 626.231 $ 708.562 $ 801.869 $ 907.639 
TRAIDO DE LA INDIA           
Precio venta $ 19.371 $ 19.371 $ 19.371 $ 19.371 $ 19.371 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 982.691 $ 1.111.686 $ 1.257.841 $ 1.423.478 $ 1.611.242 
UÑAS EN GEL  
     Precio venta $ 23.495 $ 23.495 $ 23.495 $ 23.495 $ 23.495 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 16.686.623 $ 18.877.034 $ 21.358.821 $ 24.171.427 $ 27.359.749 
UÑAS ACRILICAS           
Precio venta $ 23.487 $ 23.487 $ 23.487 $ 23.487 $ 23.487 
Cantidad 710 800 902 1.016 1.145 
Total ingreso pto E $ 16.680.941 $ 18.870.606 $ 21.351.549 $ 24.163.196 $ 27.350.433 
PEDICURA           
Precio venta $ 19.495 $ 19.495 $ 19.495 $ 19.495 $ 19.495 
Cantidad 1.776 2.001 2.254 2.540 2.863 
Total ingreso pto E $ 31.775.837 $ 39.158.094 $ 44.306.259 $ 50.140.664 $ 56.754.448 
MANICURA 
MEDICINAL           
Precio venta $ 54.076 $ 54.076 $ 54.076 $ 54.076 $ 54.076 
Cantidad 152 171 193 218 245 
Total ingreso pto E $ 8.229.828 $ 9.310.137 $ 10.534.153 $ 11.921.327 $ 13.493.805 
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PEDICURA 
MEDICINAL           
Precio venta $ 60.346 $ 60.346 $ 60.346 $ 60.346 $ 60.346 
Cantidad 127 143 161 181 204 
Total ingreso pto E $ 7.653.383 $ 8.658.024 $ 9.796.305 $ 11.086.317 $ 12.548.653 
CIRUGIA DE UÑAS 
ENCARNADAS            
Precio venta $ 72.285 $ 72.285 $ 72.285 $ 72.285 $ 72.285 
Cantidad 51 57 64 73 82 
Total ingreso pto E $ 3.667.019 $ 4.148.379 $ 4.693.772 $ 5.311.864 $ 6.012.524 
CIRUGIA JUANETES            
Precio venta $ 72.281 $ 72.281 $ 72.281 $ 72.281 $ 72.281 
Cantidad 38 43 48 54 61 
Total ingreso pto E $ 2.750.112 $ 3.111.112 $ 3.520.134 $ 3.983.678 $ 4.509.143 
TOTAL $ 157.329.104 
$ 
181.192.421 
$ 
205.014.019 
$ 
232.010.994 
$ 
262.614.306 
  7.571 8.532 9.614 10.833 12.207 
Fuente: Elaboración Propia 
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10.5.2 Otros ingresos. 
La venta de vitrina es un buen soporte económico de Health2Nails, como bien ya se 
analizó en el capítulo de mercadeo las ventas en internet están en furor y no causan muchos 
costos por ello Health2Nails siempre estará a la vanguardia e incluye estos 13 productos los 
cuales tiene ya bastante publicidad por sus partes y generaran un ingreso a la empresa.  
Ilustración 56 Otros Ingresos 
Cifras en miles de $ 2018 2019 2020 2021 2022 
ESMALTES BRILLO 
MASGLO           
Precio venta $ 7.000 $ 7.000 $ 7.000 $ 7.000 $ 7.000 
Cantidad 380 429 483 544 613 
Total ingreso pto C 
$ 
2.663.326 
$ 
3.012.934 
$ 
3.409.048 
$ 
3.857.963 $ 4.366.846 
BASE QUIMICA ALEMANA           
Precio venta $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 
Cantidad 380 429 483 544 613 
Total ingreso pto D 
$ 
3.804.751 
$ 
4.304.191 
$ 
4.870.068 
$ 
5.511.376 $ 6.238.352 
ESMALTES COLORES 
MASGLO           
Precio venta $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000 $ 6.000 
Cantidad 634 715 805 907 1.022 
Total ingreso pto E 
$ 
3.804.751 
$ 
4.304.191 
$ 
4.870.068 
$ 
5.511.376 $ 6.238.352 
LIMAS VIDRIO            
Precio venta $ 7.000 $ 7.000 $ 7.000 $ 7.000 $ 7.000 
Cantidad 444 500 564 635 716 
Total ingreso pto E 
$ 
3.107.213 
$ 
3.515.089 
$ 
3.977.223 
$ 
4.500.957 $ 5.094.654 
PIERCINGS           
Precio venta $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 
Cantidad 127 143 161 181 204 
Total ingreso pto E $ 380.475 $ 430.419 $ 487.007 $ 551.138 $ 623.835 
CREMA PARA MANOS 
NATURA            
Precio venta $ 15.000 $ 15.000 $ 15.000 $ 15.000 $ 15.000 
Cantidad 304 343 386 435 491 
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Total ingreso pto E 
$ 
4.565.701 
$ 
5.165.029 
$ 
5.844.082 
$ 
6.613.652 $ 7.486.022 
MANILLAS CAROLINA 
CRUZ  
     Precio venta $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000 
Cantidad 165 186 209 236 266 
Total ingreso pto E 
$ 
3.297.451 
$ 
3.730.299 
$ 
4.220.726 
$ 
4.776.526 $ 5.406.572 
ANILLOS BAÑO ORO            
Precio venta $ 36.000 $ 36.000 $ 36.000 $ 36.000 $ 36.000 
Cantidad 127 143 161 181 204 
Total ingreso pto E 
$ 
4.565.701 
$ 
5.165.029 
$ 
5.844.082 
$ 
6.613.652 $ 7.486.022 
PEGATINAS PARA UÑAS            
Precio venta $ 11.000 $ 11.000 $ 11.000 $ 11.000 $ 11.000 
Cantidad 317 357 403 454 511 
Total ingreso pto E 
$ 
3.487.688 
$ 
3.945.508 
$ 
4.464.229 
$ 
5.052.095 $ 5.718.489 
LOCION HUMECTANTE 
PARA MANOS Y PIES            
Precio venta $ 24.000 $ 24.000 $ 24.000 $ 24.000 $ 24.000 
Cantidad 254 286 322 363 409 
Total ingreso pto E 
$ 
6.087.601 
$ 
6.886.705 
$ 
7.792.109 
$ 
8.818.202 $ 9.981.363 
CREMA ACLARANTE DE 
MANCHAS EN LAS MANOS            
Precio venta $ 54.000 $ 54.000 $ 54.000 $ 54.000 $ 54.000 
Cantidad 190 214 242 272 307 
Total ingreso pto E 
$ 
10.272.827 
$ 
11.621.316 
$ 
13.149.185 
$ 
14.880.716 
$ 
16.843.551 
CICATRICURE            
Precio venta $ 67.000 $ 67.000 $ 67.000 $ 67.000 $ 67.000 
Cantidad 190 214 242 272 307 
Total ingreso pto E 
$ 
12.745.916 
$ 
14.419.040 
$ 
16.314.729 
$ 
18.463.111 
$ 
20.898.479 
DESINFECTANTE 
NATURAL NATURAL           
Precio venta $ 12.000 $ 12.000 $ 12.000 $ 12.000 $ 12.000 
Cantidad 254 286 322 363 409 
Total ingreso pto E 
$ 
3.043.801 
$ 
3.443.353 
$ 
3.896.055 
$ 
4.409.101 $ 4.990.682 
TOTAL 
$ 
61.827.202 
$ 
69.943.103 
$ 
79.138.611 
$ 
89.559.865 
$ 
101.373.221 
  3.767 4.244 4.783 5.389 6.073 
Fuente: Elaboración Propia 
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10.6 Estados financieros proyectados. 
En esta sección encontraremos los estados proyectados de la organización. Estas 
variables permitirán ver la viabilidad del proyecto Health2Nails.  
10.6.1 Estado de resultados. 
Ilustración 57 Estado de Resultados 
 
1 año 2 año 3 año 4 año 5 año 
Ingresos 
Operacionales 
$   
157.329.104 
$    
181.192.421 
$   
205.014.019 
$ 
232.010.994 
$  
262.614.306 
Costo de 
ventas 
$     
77.925.775 
$      
89.957.194 
$   
104.192.364 
$ 
121.034.936 
$  
140.962.500 
Utilidad bruta 
$     
79.403.329 
$      
91.235.226 
$   
100.821.655 
$ 
110.976.057 
$  
121.651.805 
Gastos de 
ventas 
$       
8.937.256 
$      
12.573.491 
$     
16.427.901 
$   
20.513.575 
$    
24.844.389 
Gastos de 
administrativo
s 
$       
2.748.000 
$        
5.660.880 
$       
8.748.533 
$   
12.021.445 
$    
15.490.731 
Utilidad 
operacional 
$     
67.718.073 
$      
73.000.855 
$     
75.645.222 
$   
78.441.038 
$    
81.316.685 
Ingresos no 
operacionales 
$     
61.827.202 
$      
69.943.103 
$     
79.138.611 
$   
89.559.865 
$  
101.373.221 
Gastos no 
operacionales 
$     
33.171.087 
$      
39.246.911 
$     
46.435.622 
$   
54.941.062 
$    
65.004.412 
Utilidad antes 
de impuestos 
$     
96.374.189 
$    
103.697.046 
$   
108.348.211 
$ 
113.059.840 
$  
117.685.493 
Impuestos 
$     
31.803.482 
$      
34.220.025 
$     
35.754.910 
$   
37.309.747 
$    
38.836.213 
Utilidad neta 
$     
64.570.706 
$      
69.477.021 
$     
72.593.301 
$   
75.750.093 
$    
78.849.281 
Fuente: Elaboración Propia 
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Gráfica 8 Estado de Resultados 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
En el grafico anterior podemos observar como la utilizad neta tiene un crecimiento 
significativo y como la empresa Health2Nails propone su crecimiento en el mercado.  
10.6.2 Balance General. 
El presente Balance general se realiza del 2018 a 2022 iniciando con la elaboración de 
los inventarios por la rotación de inventario de los ingresos no operacionales utilizamos el 
10% del mes, teniendo en cuenta los costos no operacionales. Tenemos el abastecimiento que 
es lo que compraremos cuando rote el inventario. Y por último el inventario final que es aquel 
que guía el costo para la circulación del valor mensual a costear por la rotación del inventario 
de la empresa.  
Por otro lado el aumento del Balance general en promedio es de 12% esto con el fin de 
ver equidad en la proporción anual del ingreso que se estima en 13%.  
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Ilustración 58 Balance General  1 de Enero a 31 Diciembre 2018 
 
Fuente: Elaboración propia 
Ilustración 59 Balance General  1 de Enero a 31 Diciembre 2019 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 60 Balance General  1 de Enero a 31 Diciembre 2020 
 
Fuente: Elaboración propia 
Ilustración 61 Balance General  1 de Enero a 31 Diciembre 2021 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 62 Balance General  1 de Enero a 31 Diciembre 2022 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
10.6.3 Flujo De Caja. 
A continuación mostraremos el flujo de caja de la empresa Health2Nails el cual como 
se observa en el anexo 1 (Excel Financiero) podemos observar detalladamente el movimiento 
de cada valor teniendo en cuenta crecimiento del mercado variables como la inflación para la 
cual la aumentamos l 3% en temas como el precio, costos. Aumentamos un 1% al crecimiento 
del mercado mensual, dejamos el 19% del IVA en los 5 periodos, se pude también observar el 
movimiento de las deudas y como el patrimonio comienza a incrementar su valor. Después 
del 5 año Health2Nails ya podría sumar a su balance una cuenta que se llame GOODWILL 
debido a que el futuro de esta empresa es óptimo y el mercado de la belleza crece cada vez 
con más fuerza haciendo de este negocio una oportunidad de excelente ganancia. 
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Ilustración 63 Flujo de Caja 
Fuente: Elaboración Propia 
FLUJO DE CAJA PROYECTADO. 5 AÑOS
DICIEMBRE DICIEMBRE DICIEMBRE DICIEMBRE DICIEMBRE
INGRESOS OPERACIONALES 14.089.801 15.876.741 17.890.309 20.159.248 22.715.945
INGRESOS NO OPERACIONALES 5.438.883 6.128.670 6.905.938 7.781.784 8.768.709
CAPITAL
TOTAL INGRESOS 19.528.684 22.005.410 24.796.247 27.941.032 31.484.654
EGRESOS: 14.026.867 16.451.040 19.414.717 22.818.107 26.733.890
ABONO CAPITAL 3.774.334
INVERSION
ARRIENDO 1.020.000 1.050.600 1.082.118 1.114.582 1.148.019
COSTOS DIRECTOS 4.569.362 5.406.315 6.396.569 7.568.205 8.954.445
COSTOS INDIRECTOS 1.151.746 1.362.707 1.612.309 1.907.629 2.257.043
GASTOS OPERACIONALES 470.000 1.014.773 1.592.233 2.204.340 2.853.174
GASTOS NO OPERACIONALES 2.918.031 3.452.515 4.084.900 4.833.116 5.718.379
IMPUESTOS 1.121.604 1.263.851 1.424.139 1.604.756 1.808.279
Habeas Data 360.000 360.000 360.000 360.000 360.000
DIVIDENDOS 161.757
IVA 19% 2.254.368 2.540.279 2.862.449 3.225.480 3.634.551
FLUJO DE CAJA NETO 5.501.817 5.554.370 5.381.530 5.122.925 4.750.764
SALDO INICIAL EN CAJA 78.090.796 151.537.004 225.271.728 298.257.557 369.746.163
SALDO FINAL EN CAJA 83.592.613 157.091.375 230.653.258 303.380.482 374.496.927
2.018 2.019 2.020 2.021 2.022
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10.6.4 Evaluación financiera. 
La evaluación financiera de la organización nos permite ver la viabilidad del proyecto 
siendo así a continuación les presentamos la evaluación de Health2Nails. 
Ilustración 64 Evaluación financiera 
 
Fuente: elaboración propia 
 
Análisis del proyecto de inversión  
 
Dado que el Valor Presente Neto (VPN) consiste en descontar los flujos netos futuros 
a valor presente utilizando como tasa de descuento el costo de capital establecido por la 
empresa y restando la inversión inicial del proyecto, además, el VPN pretende determinar la 
utilidad del inversionista después de recuperar su inversión.   Cuando el VPN es igual a cero 
se infiere que los flujos son suficientes para recuperar la inversión y el costo de capital, pero 
no genera rendimientos. Si el VPN es positivo se espera que se generen rendimientos mayores 
a los necesarios para recuperar el costo de capital y la inversión inicial; por el contrario, si es 
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menor a cero significa que los egresos son mayores a los ingresos lo cual indica que el 
proyecto no es viable. (Garcia, 2011) 
De acuerdo a lo anterior, descontando los flujos a un costo de capital del 20% la 
evaluación financiera muestra un VPN de $19.673.360lo cual indica que el proyecto es viable 
por este método de evaluación, ya que los inversionistas obtienen un rendimiento tras 
recuperar la inversión y el costo de capital. 
De igual manera se realiza la evaluación del proyecto mediante el cálculo de la tasa 
interna de retorno (TIR), matemáticamente la TIR es la tasa a la cual el cálculo del VPN es 
igual a cero.  La TIR permite medir la rentabilidad de un proyecto, como criterio de decisión 
se espera aceptar proyectos cuya TIR sea mayor al costo de capital que asume la empresa para 
activos con el mismo nivel de riesgo, por lo tanto, es la tasa mínima a la cual debe rentar el 
proyecto.  (Anaya, 2011)Así entonces, la evaluación del proyecto muestra que para una TIR 
del 11% el VPN es igual a cero, de igual manera es posible notar que dicha tasa es mayor al 
costo de capital establecido en el 20% indicando que el proyecto es favorable para los 
inversionistas. 
La organización inicialmente no compra propiedad para el funcionamiento del 
establecimiento. La inversión se basa en la decoración para impacto del cliente.  Se puede 
observar que Health2Nails iniciara con un capital de trabajo de 9 millones, que se usará para 
el pago de los dos primeros meses de arriendo del local y los primeros costos del mes de 
enero debido a que es el plante base por un inicio seguro. 
El resto de la inversión se destinara para la adecuación y materiales necesarios para la 
elaboración del proyecto. 
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La inversión del pez doctor que es nuestro producto innovador se tiene que realizar 
cada 7 años ya que es el tiempo de vida útil de este animal. 
Toda organización busca minimizar sus costos con el fin de tener mejor utilizad, pero 
la política de Health2Nails es tener productos de calidad con el fin, de proteger al cliente de 
cualquier daño que pueda ocasionar, con la compra de artículos baratos pero malos.  
La proyección de estos flujos permiten darle viabilidad al proyecto, para así invertir 
con seguridad teniendo variables de riesgo y analizando estrategias para posibles amenazas 
del entorno. 
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11 Conclusiones 
 
1. Health2Nails entraría a competir en un mercado local inicialmente con un factor 
diferenciador tanto en estilo, calidad y exclusividad. El negocio se consolida en el gusto 
exclusivo y particular del mercado al cual va dirigido mujeres en búsqueda de un servicio 
altamente confortante a un buen precio con tendencias de moda en el servicio, vanguardista y 
sobre todo quedando en la mente del consumidor Health2Nails le apunta 100% a brindar una 
experiencia en el servicio, que si un grupo de amigas busca hacer algo un fin de semana sea ir 
a relajarse a nuestro spa de manos y pies. 
2. En el siglo XXI las redes sociales han ayudado a fortalecer ese vínculo entre consumidor 
y prestador del servicio en este caso nosotros como Health2Nails pretende por medio de estas 
redes que tanto es una publicidad económica brindarle a los consumidores un status es decir 
que cuando se encuentren en el lugar referencien a la sociedad que se encuentran en el por el 
alto status que le brindamos a nuestros clientes. 
3. Health2Nails es un proyecto de creación de empresa rentable, esta afirmación se sustenta 
con la elaboración de este documento debido a que gracias a la matriz CANVAS creada por el 
señor AlexanderOsterwalder en el año 2010, nos ayudó a un completo análisis en el cual, se 
tuvo en cuenta el entorno, la competencia, la producción, el estado actual del sector estético 
en Colombia y a nivel internacional, basándonos en casos reales y teniendo en cuenta las 
variaciones que sufre este mercado como lo son en temporadas en que los consumidores  
buscan este servicio, los precios, la inversión y toda la parte financiera proyectada a 5 años. 
Nuestro servicio se caracteriza por su buena calidad su atención exclusiva, su precio asequible 
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y su facilidad a la hora de adquirirlo debido a la ubicación en la que estaremos y la 
accesibilidad  en redes sociales buscando la cercanía con nuestros clientes. Por ser una 
empresa comprometida con el medio ambiente y con un alto grado de responsabilidad social, 
son muchos los puntos de valor agregado que se tienen a favor por esto y por muchas cosas 
más que vieron en este trabajo se determina que esta es una excelente inversión que tiene 
visión de crecimiento y que después de 5 años teniendo la posición que se está buscando 
puede comenzar abrir más puntos no solo en Bogotá sino en otros puntos de Colombia.  
4. Health2Nails es una organización que busca no afectar al medio ambiente sino por el 
contrario aportar en el por ende todos aquellos desechos que la organización obtenga serán 
destinados con el fin correspondiente, por otro lado crearemos conciencia a nuestros 
consumidores de los orígenes de los productos que utilizamos para que así con esa conciencia 
que creemos busquemos aportar a la disminución del consumo y ayudemos al medio 
ambiente.  
5. Debido al manejo de animales en nuestros servicios como lo es el “pez doctor” se 
brindara toda la seguridad pertinente que para que en nuestros clientes sientan tranquilidad de 
lo que se está ofreciendo. Por otro lado estos animalitos serán tratados de la mejor manera 
tanto en el espacio donde habitaran como con sus correspondientes cambios y limpiezas de las 
mismas. 
6. Health2Nails es una idea innovadora, factible, de gusto al mercado, financiera y 
administrativamente viable. Analizándolo de variables como  la proyección en la generación 
de ingresos, en la cual pretende brindar 13 servicios de la mejor calidad para agrado de 
nuestros clientes, también en la generación de empleo que tendría un impacto significativo en 
el trabajador  siendo mujeres u hombres que quieran pertenecer a Health2Nails familia de la 
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organización creando vínculos y sobre todo siendo ellos prioridad para las creadoras de este 
spa debido a que ellos serán el motor de la organización.  
7. Se realizó un análisis detallado de la inversión el cual luego de recibir una financiación de 
44.240.000 por parte de nuestros familiares a los cuales les cancelaremos el 3% sobre la 
utilidad de la organización ahora bien analizando que el punto de equilibrio se establece 
rápido y Luego de realizar la evaluación financiera, se evidencia que el proyecto es 
financieramente viable y rentable, obteniendo un resultado en el Valor Presente Neto superior 
a cero y  una Tasa Interna de Retorno bastante buena del 219%. El cual brinda confianza a la 
hora de invertir en el proyecto. Esto bien genera aúnmás expectativa del proyecto debido a 
que se abarcaron crecimientos pequeños en consideración con el mercado y teniendo a la 
expectativa el que pasara con la organización en la vida real debido  a que este proyecto se 
piensa llevar a la realidad.  
8. Viendo así el análisis completo y detallado del documento de grado vemos que el 
proyecto cumple con los propósitos y metas que se desea para su implementación, en la vida 
real con ello comenzaremos nuestra implementación en el año 2018  y con un menor riesgo 
teniendo esta elaboración previa. 
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13 Anexos 
13.1 Perfiles por cargo. 
 
Ilustración 65 Perfiles del cargo Jefe de operaciones y servicios 
IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
NOMBRE DEL 
CARGO 
Jefe de operaciones y Servicios  
PROCESO AL QUE 
PERTENECE 
Procesos Administrativos  
 
PERSONAL A CARGO 
Asesores y recepcionista  
 
JEFE INMEDIATO 
Equipo conjunto con la gerente de mercadeo  
OBJETO  DEL CARGO 
Realizar seguimiento y evaluación de la gestión local a través de 
las diversas herramientas de rendición de cuentas y de 
verificación de cumplimiento de los objetivos estratégicos 
deHealth2Nails Monitoreando controlando y apoyando a los 
Asesores. Ejecutando control administrativo y financiero. 
HORARIO Lunes a Sábados  de 08:00 a las 17:00 horas 
PERFIL/REQUISITOS 
EDUCACION Profesional en áreas administrativas 
EXPERIENCIA Experiencia mínima de un (1) año en cargos a fines. 
OTROS 
CONOCIMIENTOS 
TIC´s: 
Internet, office, y applications. 
IDIOMAS 50 al 70%  de inglés (deseable) 
 
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
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FUNCIONES 
 
ACTIVIDADES 
Formular estrategias que 
apunten al desarrollo de 
capacidades a nivel técnico, 
operativo o de equipo 
humano. 
 Presentar propuestas que promuevan la generación de 
capacidades del nivel organizacional.  
 Diseñar herramientas que permitan apoyar la gestión 
eficiente de la organización.  
 Ayudar en procesos de construcción de proyectos 
entorno a fortalecimiento. 
 Elaborar estudios sobre desarrollo económico 
ambiental y social que sirvan de línea de base para 
generación de estrategias de valor para la organización. 
Diseñar instrumentos, 
herramientas y metodologías 
de trabajo que sirvan de 
apoyo para la labor del 
talento humano apoyo a los 
asesores. 
 
  Formulación de instrumentos que contribuyan a una 
mejor operatividad (indicadores, herramientas ofimáticas, 
etc). 
 Estrategias de clima laboral  
 Estrategias de incentivos  
 Estrategias de crecimiento del talento humano  
 Estrategias de aporte al medio ambiente 
Revisión de los estados 
financieros de la 
organización dándole orden 
financiero y siempre guiando 
a que la utilidad sea 
inversión y genere más 
ganancia  
 Verificar que los planes, presupuestos y proyectos de 
Health2Nails y verificando que sus asesores  estén 
alineados con la organización  propendiendo por el 
fortalecimiento conjunto. 
 Propender por la integración 
 Unificar los planes y programas en el Plan Estratégico 
y Plan de Acción Nacional. 
 Generar financiación y pago oportuno  
 Realizar utilidades crecientes no decrecientes  
 Generando e incentivando el trabajo en quipo  
 Generar máximas utilidades  
Hacer seguimiento de las 
estrategias vigentes de 
fortalecimiento local. 
 Monitorear la gestión del Plan de Asesoría de la 
Gestión  
 Acompañar proyectos de fortalecimiento  
 Garantizar la confidencialidad de la información institucional  
 Cumplir  y hacer cumplir la políticas procesos y  procedimientos  del sistema de 
gestión de calidad 
 Cumplir con la políticas y responsabilidades descritas en el sistema de gestión para la 
salud y seguridad  en el  trabajo (S.O) 
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COMPETENCIAS REQUERIDAS 
ORGANIZACIONALES 
TRABAJO EN EQUIPO 
Capacidad permanente de analizar, procesar y actuar de 
manera integral para alcanzar el resultado previsto 
 
CAPACIDAD 
INTEGRAL DEL 
SERVICIO 
Actitud de colaboración y respecto en el desarrollo e 
implementación de forma integral de los recursos humanos, 
administrativos, físicos y técnicos en función de satisfacer las 
necesidades de los clientes internos y externos 
 
NIVEL DEL CARGO 
CAPACIDAD DE 
PLANEACIÓN 
Proyectar e innovar en el corto, mediano y largo plazo, a 
través de la formulación de los planes de trabajo acorde a la 
planeación estratégica de la organización. 
CAPACIDAD DE 
GESTIÓN 
Desarrollar ejercicios de dirección, coordinación y control de 
las funciones de su puesto de trabajo, optimizando los 
recursos propios, externos y de la organización 
COMUNICACIÓN 
Escuchar, comprender  y transmitir información de interés 
para el desarrollo eficiente de las funciones 
LIDERAR CON 
ORGANIZACIÓN 
Delegar y orientar con empoderamiento, teniendo en cuenta 
sus funciones que faciliten el cumplimiento de los objetivos 
institucionales. 
RELACIONES DEL CARGO 
RELACIONES INTERNAS RELACIONES EXTERNAS 
Todas las direcciones y áreas 
relacionadas. 
 Proveedores 
 Clientes 
 Bancos  
Fuente: Elaboración propia 
Ilustración 66 Perfil del cargo Jefe de mercadeo y publicidad 
IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
NOMBRE DEL CARGO 
Jefe de mercadeo y publicidad 
PROCESO AL QUE 
PERTENECE 
Procesos De mercadeo  
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PERSONAL A CARGO 
Contador,  asesor comercial, personal de seguridad y 
personal de limpieza.   
 
JEFE INMEDIATO 
Equipo conjunto con la gerente de operaciones y servicios  
OBJETO  DEL CARGO 
Realizar seguimiento y control a la organización, pautando 
la información y haciendo ver a Health2Nails como la 
organización número uno. Posicionando su propuesta de 
valor y llegando a pautar a Health2Nails como el mejor 
spa de manos y pies.  
HORARIO Lunes a Sábados  de 08:00 a las 17:00 horas 
 
PERFIL/REQUISITOS 
EDUCACION Profesional en áreas administrativas 
EXPERIENCIA Experiencia mínima de un (1) año en cargos a fines. 
OTROS 
CONOCIMIENTOS 
TIC´s: 
Internet, office, y applications. 
IDIOMAS 50 al 70%  de inglés (deseable) 
 
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
FUNCIONES ACTIVIDADES 
Desarrollar estrategias de 
mercadeo  
 Generar propuestas de mercadeo incentivando el 
consumo de la marca  
 Realizar contrataciones con grandes marcas pautadoras 
 Generar posicionamiento y recordación en el consumidor  
  Crear top of mind  
 Generar impacto por medio de las pautas publicitarias  
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Generar estilo de vida en 
el consumidor  
 Por medio de la publicidad generar un estilo de vida 
 Generar moda y tendencia  
 Generar controversia  
 Generar competencia que haga que el mercado tome 
fuerza  
 
Relacionarse 
estratégicamente  
 
  Realizar contrataciones con casas de moda 
 Realizar alianzas con hospitales y centros de salud  
 Aliarse con la competencia para generar consumo en la 
sociedad  
 Generar alianzas con los proveedores para patrocinios 
mutuos  
Hacer seguimiento de las 
estrategias vigentes de 
fortalecimiento local. 
 Monitorear la gestión del Plan de Asesoría de la Gestión  
 Acompañar proyectos de fortalecimiento  
 Garantizar la confidencialidad de la información institucional  
 Cumplir  y hacer cumplir la políticas procesos y  procedimientos  del sistema de 
gestión de calidad 
 Cumplir con la políticas y responsabilidades descritas en el sistema de gestión para 
la salud y seguridad  en el  trabajo (S.O) 
COMPETENCIAS REQUERIDAS 
ORGANIZACIONALES 
TRABAJO EN 
EQUIPO 
Capacidad permanente de analizar, procesar y actuar de manera 
integral para alcanzar el resultado previsto 
 
CAPACIDAD 
INTEGRAL DEL 
SERVICIO 
Actitud de colaboración y respecto en el desarrollo e 
implementación de forma integral de los recursos humanos, 
administrativos, físicos y técnicos en función de satisfacer las 
necesidades de los clientes internos y externos 
 
NIVEL DEL CARGO 
CAPACIDAD DE 
PLANEACIÓN 
Proyectar e innovar en el corto, mediano y largo plazo, a través 
de la formulación de los planes de trabajo acorde a la planeación 
estratégica de la organización. 
CAPACIDAD DE 
GESTIÓN 
Desarrollar ejercicios de dirección, coordinación y control de las 
funciones de su puesto de trabajo, optimizando los recursos 
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propios, externos y de la organización 
COMUNICACIÓN 
Escuchar, comprender  y transmitir información de interés para 
el desarrollo eficiente de las funciones 
LIDERAR CON 
ORGANIZACIÓN 
Delegar y orientar con empoderamiento, teniendo en cuenta sus 
funciones que faciliten el cumplimiento de los objetivos 
institucionales. 
RELACIONES DEL CARGO 
RELACIONES INTERNAS RELACIONES EXTERNAS 
Todas las direcciones y áreas 
relacionadas. 
 Proveedores 
 Clientes 
 Bancos  
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 67 Perfil del cargo Asesores especializados y esteticistas 
IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
NOMBRE DEL CARGO 
Asesores especializados u esteticistas  
PROCESO AL QUE PERTENECE Procesos de prestación del servicio por obra labor  
 
JEFE INMEDIATO 
Jefe de operaciones y Servicios   
OBJETO  DEL CARGO 
Realizar los tratamientos en los cuales estén 
especializados para brindar una experiencia al 
consumidor, buen trato y posicionamiento en la mente 
del consumidor   
HORARIO 
Lunes a Sábados  de 08:00 a las 17:00 horas (Horario 
abierto por contratación obra labor)  
 
PERFIL/REQUISITOS 
EDUCACION 
Técnicos especializados en alguno o todos los 13 servicios 
que brinda Health2Nails  
EXPERIENCIA Experiencia mínima de un (2) año en cargos a fines. 
OTROS 
CONOCIMIENTOS 
Que conduzcan a una especialización del trabajo  
 
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
FUNCIONES 
 
ACTIVIDADES 
Elaboración de los servicios 
prestados de la organización    
 Uñas maquilladas  
Una manicura clásica con francés o un tono en 
específico que el cliente guste  
 Diseños personalizados 
Diseños que cada cliente quiera realizarse en 
sus s uñas. Las colaboradoras realizaran este 
diseño a pulso en la cantidad de uñas que la 
persona guste. 
 Uñas impresas 
Contamos con una maquina la cual imprime el 
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diseño que desee el consumidor después se 
coloca en las uñas haciendo que el diseño de 
las manos quede al gusto exacto del cliente. 
 Piercings 
o Para aquellas personas que quieren 
darle un diseño innovador a sus manos se 
realizan incorporaciones de piercings los 
cuales harán un cambio en sus manos. 
 Traído de la india 
o Con la Henna se realizan diseños sobre 
la piel de  manos y/o pies para dar una visión 
de figuras, generalmente, mandalas 
 Permanentes 
o Su estructura es básicamente igual que 
el diseño básico y si se gusta con diseños en 
las uñas pero este dura en sus manos 20 días 
por ende es más práctico para las mujeres.    
 Gel 
o Ideal para las amantes de las uñas 
largas y fuertes. Se crea la extensión con un 
gel especial sobre la uña natural, de manera 
que sean resistentes y muy naturales.   
 Acrílicas 
o Ideal para las amantes de las uñas 
largas y fuertes, se crea la extensión con un 
acrílico especial sobre la uña natural, de 
manera que sean resistentes y muy naturales. 
 Pedicura 
o Esta pedicura cuenta con un 
tratamiento especial para los pies de nuestras 
clientas haciendo que se realicen masajes 
especiales y desinfectando y quitando 
impurezas de estos, terminando con un diseño 
delicado y elegido por cada clienta.  
 
 Garantizar la confidencialidad de la información institucional  
 Cumplir  y hacer cumplir la políticas procesos y  procedimientos  del sistema de 
gestión de calidad 
 Cumplir con la políticas y responsabilidades descritas en el sistema de gestión para la 
salud y seguridad  en el  trabajo (S.O) 
COMPETENCIAS REQUERIDAS 
ORGANIZACIONALES 
TRABAJO EN EQUIPO Capacidad permanente de analizar, procesar y actuar de 
179 
 
manera integral para alcanzar el resultado previsto 
 
CAPACIDAD 
INTEGRAL DEL 
SERVICIO 
Actitud de colaboración y respecto en el desarrollo e 
implementación de forma integral de los recursos humanos, 
administrativos, físicos y técnicos en función de satisfacer las 
necesidades de los clientes internos y externos 
 
RELACIONES DEL CARGO 
RELACIONES INTERNAS RELACIONES EXTERNAS 
Todos sus compañeros   Clientes   
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 68 Perfil del cargo médico especialista en cirugías de pies 
IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
NOMBRE DEL CARGO 
médico especialista en cirugías de pies 
PROCESO AL QUE PERTENECE Procesos de prestación del servicio por obra labor  
 
JEFE INMEDIATO 
Jefe de operaciones y Servicios   
OBJETO  DEL CARGO 
Realizar los tratamientos en los cuales estén 
especializados para brindar una experiencia al 
consumidor, buen trato y posicionamiento en la mente 
del consumidor   
HORARIO 
Según la agenda de citas que se encuentren los fines de 
semana y el lunes  (Horario abierto por contratación 
obra labor)  
 
PERFIL/REQUISITOS 
EDUCACION 
Médicos generales especialistas en cirugías de uñas encarnadas 
y juanetes servicios prestados por  Health2Nails  
EXPERIENCIA Experiencia mínima de un (2) año en cargos a fines. 
OTROS 
CONOCIMIENTOS 
Que conduzcan a una especialización del trabajo  
 
 
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
FUNCIONES 
 
ACTIVIDADES 
Elaboración de los servicios 
prestados de la organización    
o Cirugía de uñas encarnadas  
o Cirugía de juanetes  
 Garantizar la confidencialidad de la información institucional  
 Cumplir  y hacer cumplir la políticas procesos y  procedimientos  del sistema de 
gestión de calidad 
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 Cumplir con la políticas y responsabilidades descritas en el sistema de gestión para la 
salud y seguridad  en el  trabajo (S.O) 
COMPETENCIAS REQUERIDAS 
ORGANIZACIONALES 
TRABAJO EN EQUIPO 
Capacidad permanente de analizar, procesar y actuar de 
manera integral para alcanzar el resultado previsto 
 
CAPACIDAD 
INTEGRAL DEL 
SERVICIO 
Actitud de colaboración y respecto en el desarrollo e 
implementación de forma integral de los recursos humanos, 
administrativos, físicos y técnicos en función de satisfacer las 
necesidades de los clientes internos y externos 
 
RELACIONES DEL CARGO 
RELACIONES INTERNAS RELACIONES EXTERNAS 
Todos sus compañeros   Clientes   
Fuente: Elaboración propia 
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Ilustración 69 Perfil del cargo Recepcionista/Asesora comercial 
IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
NOMBRE DEL CARGO 
Recepcionista/Asesora comercial 
PROCESO AL QUE PERTENECE Procesos de prestación del servicio-ventas 
 
JEFE INMEDIATO 
Jefe de mercadeo y publicidad    
OBJETO  DEL CARGO 
Brindar la mejor experiencia de servicio al cliente 
generando ventas de los 13 productos y 13 servicios 
que brinda la organización, asesorando a la clientela y 
ejecutando control sobre la información de los clientes    
HORARIO Lunes a Sábados  de 08:00 a las 17:00 horas 
 
PERFIL/REQUISITOS 
EDUCACION Personas con capacidad de venta   
EXPERIENCIA Experiencia mínima de un (3) año en cargos a fines. 
OTROS 
CONOCIMIENTOS 
Ventas   
 
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DEL CARGO 
FUNCIONES 
 
ACTIVIDADES 
Trato con el cliente  
 Generar excelente trato  
 Crear Fidelización 
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Ventas   
 Generar altas ventas  
 Generar consumo  
 Generar apego al producto  
 Generar necesidad de consumo  
Ingreso De La Información  
 
 Realizar de manera correcta el ingreso de la 
información  
 Estar pendiente de los pagos de Habeas Data   
 
 Garantizar la confidencialidad de la información institucional  
 Cumplir  y hacer cumplir la políticas procesos y  procedimientos  del sistema de 
gestión de calidad 
 Cumplir con la políticas y responsabilidades descritas en el sistema de gestión para la 
salud y seguridad  en el  trabajo (S.O) 
COMPETENCIAS REQUERIDAS 
ORGANIZACIONALES 
TRABAJO EN EQUIPO 
Capacidad permanente de analizar, procesar y actuar de 
manera integral para alcanzar el resultado previsto 
 
CAPACIDAD 
INTEGRAL DEL 
SERVICIO 
Actitud de colaboración y respecto en el desarrollo e 
implementación de forma integral de los recursos humanos, 
administrativos, físicos y técnicos en función de satisfacer las 
necesidades de los clientes internos y externos 
 
RELACIONES DEL CARGO 
RELACIONES INTERNAS RELACIONES EXTERNAS 
Todas las direcciones y áreas 
relacionadas. 
 Proveedores 
 Clientes 
 
Fuente: Elaboración propia 
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13.2 Encuesta de satisfacción. 
Esta encuesta está dirigida a los clientes de Health2Nails para calificar la calidad de nuestros 
servicios. 
Nombre: 
Fecha: ___ / ___ / ___                                                    Hora: ___: ___ 
Nombre de la persona que lo atendió: 
Marque con una x los siguientes factores de acuerdo con su criterio, en donde: 1: Deficiente 2: 
Insuficiente 3: Aceptable 4: Bueno 5: Excelente 
Aspectos a calificar 5 4 3 2 1 
Servicio al cliente           
Calidad en los productos utilizados           
Ubicación del establecimiento           
Presentación personal de los colaboradores           
Utilización e higiene de los implementos de trabajo           
Organización y limpieza en el establecimiento           
Ambiente laboral entre el equipo de trabajo           
Disponibilidad de productos            
Tiempo y  horario de atención           
Innovación y variedad           
Espacios suficientes para la atención           
 
Otro: ___________________________________ 
 
¿Volvería a Health2Nails?  
 ¿Porque? ___________________________________________________________ 
Gracias por estar en la Familia Healt2Nails y recuerda que todo lo hacemos por ti 
¡Feliz día! 
 
SI NO 
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Ilustración 70 Cuestionario de autoevaluación 
CUESTIONARIO DE AUTOEVALUACION Health2Nails 
Valores, Transparencia y Gobierno Corporativo 
Compromisos Éticos       
Calificación 
SI  
EN 
PARTE  
NO  
1. La empresa tiene explicitada su Misión, Visión y Valores.   1   
2. En la Misión y Visión se incluyen consideraciones sobre la  
Responsabilidad Social Empresarial. 
  1   
3. En la redacción de la Misión y Visión participan distintos niveles de la 
empresa. 
  1   
4. En la redacción de la Misión y Visión se hacen consultas externas a la  
empresa (Proveedores, clientes, comunidad, etc.). 
  1   
5. La Misión y Visión de la empresa son revisadas periódicamente.   1   
6. La Misión y Visión es difundida públicamente a nivel interno y externo  
(cartelería, sitio web, publicaciones, etc.). 
  1   
7. La empresa dispone de un Código de Ética o Conducta formal.     1 
8. El Código de Ética o Conducta es refrendado por todos los 
trabajadores de la empresa. 
    1 
9. El Código de Ética o Conducta contempla las siguientes partes 
interesadas:  
empleados, proveedores, medioambiente, clientes, comunidad, gobierno y 
accionistas. 
    1 
10. La empresa estimula la coherencia entre los valores y principios de la  
organización y la actitud individual de los colaboradores. 
  1   
11. En las distintas instancias del reclutamiento y selección de personal,  
se consideran aspectos relacionados con la ética. 
  1   
Sub Total 
1
1 
8 3 
Cultura Organizacional 
1. La empresa difunde y educa en Valores y en el Código de Ética 
regularmente. 
  1   
2. En los diagnósticos de Clima Laboral se evalúan cuestiones éticas  
(Evaluación 360º, etc.). 
  1   
3. La empresa ha cancelado o cancelaría contratos con proveedores por  
conductas no éticas de éstos. 
  1   
4. La empresa cancelaría contratos por considerar que los mismos o las  
empresas contratantes podrían ser éticamente incorrectos. 
  1   
5. Posee Políticas y/o procedimientos de control y sanción ante posibles  
prácticas corruptas. 
  1   
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6. Existe la Política de informar a los superiores sobre toda comisión, 
obsequio, etc. Recibido u ofrecido por parte de terceros en relación a la 
actividad empresarial. 
  1   
7. La empresa posee Políticas y/o procedimientos de control y sanción ante  
posibles situaciones de acoso ya sea sexual o de otra índole. 
  1   
8. La empresa dispone de normas que explícitamente prohíben prácticas 
discriminatorias  
en la empresa, ya sea por raza, sexo, religión, etc. 
    1 
Sub Total 8 7 1 
Gobierno Corporativo 
1. La empresa cumple con la legislación impositiva y de seguridad social 
vigente. 
  1   
2. La empresa redacta anualmente una Memoria.   1   
3. En la Memoria, se hace mención a actividades de Responsabilidad 
Social  
de la empresa (apoyo comunitario, protección medio ambiente, etc.). 
  1   
4. Se incluye el respeto a los derechos humanos como criterio formal en 
sus  
decisiones de inversión y adquisición. 
  1   
5. La empresa posee documentación que respalda lo respondido en el  
presente cuestionario. 
    1 
Sub Total 5 4 1 
Relaciones con la competencia 
1. Se establecen principios relacionados a la competencia en el Código  
de Conducta ó en la declaración de valores de la empresa. 
  1   
2. Se posee una política de no utilización de los defectos ó debilidades de 
los  
productos ó servicios de la empresa. 
  1   
Sub Total 2 2 0 
Balance Social       
1. Elabora un Balance Social con informaciones sobre sus acciones  
sociales y ambientales. 
    1 
2. Las informaciones sobre la situación económica-financiera de las 
actividades  
de la empresa son auditadas en forma externa. 
    1 
3. La empresa pública en Internet datos sobre aspectos económicos, 
financieros,  
sociales y ambientales de sus actividades. 
  1   
Sub Total 3 1 2 
Total Puntaje Eje 
2
9 
22 7 
Proveedores 
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Criterios de selección y evaluación de Proveedores 
1. Cuando inicia una relación con un nuevo proveedor, la empresa se 
interesa en  
conocer sus principios, su política de responsabilidad social y se informa si 
el proveedor y fiscal. cumple con la legislación laboral, previsional. 
  1   
2. En la selección de proveedores se toma en cuenta los compromisos de 
éstos con la Responsabilidad Social, el cumplimiento con la legislación y 
el respeto por los derechos humanos. 
  1   
3. Posee una política específica o un programa de responsabilidad social en 
la  
cadena de proveedores. 
    1 
Sub Total 3 2 1 
Trabajo infantil en la cadena de proveedores 
1. La empresa posee políticas formales con el objetivo de contribuir a la  
erradicación del trabajo infantil. Discute el tema con los proveedores y los 
estimula a cumplir con las leyes. 
    1 
2. Tiene como practica regular la verificación de existencia de mano de 
obra  
infantil en su cadena productiva. 
    1 
Sub Total 2 0 2 
Relaciones en las cadenas de proveedores 
1. La empresa intenta orientar a los proveedores a seguir sus principios de  
responsabilidad social y se dispone a ayudarlos en su implementación. 
  1   
2. Verifica constantemente las condiciones laborales que sus proveedores  
proporcionan a sus empleados en cuanto a cantidad de horas 
trabajadas/pagadas, condiciones de higiene, salarios, descansos, etc. 
  1   
3. Posee un plan anual de consulta de satisfacción con los proveedores.   1   
4. Incluye entre sus proveedores a individuos o grupos de la comunidad  
(cooperativas de pequeños productores, iniciativas solidarias, asociaciones 
barriales, etc.). 
  1   
5. Negocia con transparencia y establece relaciones contractuales solo en  
base a criterios comerciales. 
  1   
Sub Total 5 5 0 
Público interno 
Salud, Seguridad y condiciones laborales       
1. La empresa posee un programa de prevención de accidentes de trabajo y  
enfermedades profesionales. 
  1   
2. Se capacita anualmente en Salud y Seguridad.   1   
3. Existen beneficios adicionales en el área de la salud para los 
colaboradores y/o  
sus familiares. 
    1 
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4. La empresa otorga beneficios adicionales a los establecidos por la ley en  
los casos de embarazo. 
    1 
5. En el presupuesto anual se prevé un monto destinado a la prevención de  
salud y seguridad. 
    1 
6. Existe preocupación por mejorar las condiciones de trabajo de los 
empleados  
mas allá de las exigencias legales. 
  1   
7. Se promueven programas de combate al stress para los colaboradores,  
especialmente para los que desarrollan funciones mas estresantes. 
  1   
Sub Total 7 4 3 
Valoración de la diversidad 
1. Existe una política de valoración de la diversidad y no discriminación.     1 
2. La política de valoración de la diversidad y no discriminación consta en 
el  
Código de Conducta y/o declaración de Valores de la empresa. 
    1 
3. Existe una política de dar oportunidades a discapacitados.   1   
4. Existe una política de dar oportunidades a jóvenes.   1   
5. Existe una política de dar oportunidades a mujeres.   1   
6. Se promueve la ocupación de cargos gerenciales por mujeres.   1   
Sub Total 6 4 2 
Compromiso con el desarrollo profesional 
1. La empresa prevé en el presupuesto anual un monto destinado a la 
capacitación  
de sus empleados. 
  1   
2. Apoya económicamente y/o facilita iniciativas individuales de 
capacitación en  
áreas relacionadas a la empresa. 
  1   
3. Apoya económicamente y /o facilita iniciativas individuales de 
capacitación en  
áreas no relacionadas a la empresa. 
    1 
Sub Total 3 2 1 
Gestión participativa 
1. Se brinda a los trabajadores información financiera.   1   
2. Se brinda a los trabajadores información de producción.   1   
3. Se brinda a los trabajadores información sobre objetivos estratégicos.   1   
4. Al ser admitidos, se realiza con los nuevos colaboradores actividades de  
integración y entrenamiento sobre los productos y servicios. 
  1   
Sub Total 4 4 0 
Relaciones con Sindicatos 
1. La libertad de asociación o sindicalización es efectivamente ejercida por 
los  
empleados. 
    1 
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2. Se prevén mecanismos de expresión de los trabajadores.       
Sub Total 1 0 1 
Política de remuneración y beneficios 
1. Existe un componente de participación en los resultados.   1   
2. Existen incentivos por desempeño.   1   
3. En los últimos dos años se aumento el salario mínimo de la empresa en 
relación 
 al salario mínimo vigente. 
    1 
4. La empresa cuenta con un Manual de Cargos, Funciones y Salarios.   1   
5. La remuneración variable de la empresa representa menos del 20% del 
monto  
total de salarios. 
    1 
Sub Total 5 3 2 
Compromiso con el desarrollo infantil 
1. Se apoya a los padres que estén esperando familia a tener información 
sobre  
embarazo, cuidados especiales para los bebes, cursos prenatales, servicios 
médicos y sociales. 
    1 
2. La empresa dispone de un Centro de Recursos para la familia, por 
ejemplo:  
una biblioteca con libros de texto y videos escolares que están a 
disposición de los hijos de colaboradores, así como otros materiales 
informativos sobre los más variados temas que puedan contribuir al 
bienestar de la familia. 
    1 
3. Además de cumplir con las leyes relacionadas a la protección de la 
maternidad,  
paternidad, amamantamiento y guardería, prohíbe formalmente cualquier 
tipo de discriminación hacia las mujeres embarazadas. 
  1   
Sub Total 3 1 2 
Clima Laboral 
1. La empresa desarrolla actividades sociales en las cuales participan los  
trabajadores y sus familias. 
  1   
2. La empresa realiza evaluaciones sobre la percepción de la misma por 
parte de los  
trabajadores. 
  1   
3. La empresa realiza evaluaciones de satisfacción sobre el ambiente 
laboral entre  
los trabajadores. 
  1   
4. La empresa realiza evaluaciones de desempeño en las cuales los 
superiores son  
evaluados por sus subordinados. 
  1   
Sub Total 4 4 0 
Compromiso con el futuro de los niños 
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1. Se discute con otras empresas o se presentan propuestas prácticas para 
combatir el trabajo infantil en su sector de actividad empresarial, o de 
manera general. 
    1 
2. La empresa posee un programa de contratación de pasantes.     1 
3. La empresa cuenta con proyectos que contribuyen al desarrollo de los 
hijos de  
sus empleados, estimulando sus competencias técnicas y psicosociales. 
    1 
Sub Total 3 0 3 
Comportamiento en los despidos 
1. La situación social del empleado es considerada al momento de su 
despido. 
  1   
2. La empresa acompaña y evalúa periódicamente la rotación de los 
empleados y  
tiene una política de mejorar este indicador. 
  1   
3. Ante la necesidad de reducción de personal se prevé una comunicación 
dirigida a  
los colaboradores que permanecen, sobre las razones que avalan la 
decisión tomada. 
    1 
Sub Total 3 2 1 
Plan de retiro       
1. Existe un plan de apoyo para el momento del retiro de los trabajadores.     1 
2. La empresa participa en la elaboración de políticas públicas relacionadas 
a  
jubilados. 
    1 
Sub Total 2 0 2 
Relaciones con colaboradores tercerizados 
1. Se integra a los colaboradores tercerizados en los programas de 
entrenamiento  
y desarrollo profesional. 
    1 
2. La empresa posee una cantidad de colaboradores tercerizados inferior al 
20%  
del total de contratados. 
    1 
3. La empresa posee una política de integración de los trabajadores 
tercerizados  
con la cultura, valores y principios de la empresa. 
    1 
Sub Total 3 0 3 
Medioambiente 
El medioambiente como compromiso empresarial 
1. La empresa dispone de procesos de capacitación en temas 
medioambientales. 
    1 
2. La empresa dispone de procesos orientados a la preservación 
medioambiental. 
  1   
3. La empresa genera o participa en alianzas con otras organizaciones 
desarrollando  
  1   
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acciones en favor del cuidado del medio ambiente. 
4. Se consideran aspectos ambientales al seleccionar proveedores.     1 
Sub Total 0 2 2 
Practicas de cuidado del Medio Ambiente 
1. Se promueve el reciclado de insumos y otros productos.   1   
2. Se tiene establecido un sistema de retorno de envases, embalajes, 
productos  
obsoletos, etc., generados por la propia empresa. 
    1 
3. Se procura disminuir al máximo la utilización de productos tóxicos en la 
empresa. 
  1   
4. Se promueve la reducción en el consumo de energía y agua.   1   
5. Se implementan procesos para el destino adecuado de los residuos 
generados  
por la actividad específica de la empresa. 
  1   
6. Se implementan procesos para el destino de "otros" residuos generados 
en la  
empresa (Vasos, cartuchos, papel, envases plásticos, etc.). 
    1 
7. Se dispone de una política tendiente al uso de combustibles/energías 
menos  
contaminantes. 
    1 
8. Se busca minimizar la liberación a la atmósfera de gases nocivos para la 
capa de  
ozono. 
    1 
Sub Total 8 4 4 
Impacto Medioambiental 
1. Se dispone de controles del impacto ambiental generado por sus 
actividades. 
  1   
2. Provee a los consumidores y clientes informaciones detalladas sobre el 
impacto  
ambiental resultante del uso y del destino final de sus productos. 
    1 
3. La empresa discute con sus colaboradores, consumidores, clientes y con 
la  
comunidad sobre el impacto ambiental causado por sus productos o 
servicios. 
  1   
4. Se posee un programa de gerenciamiento de residuos con la 
participación de  
clientes, así como para la recolección o reciclaje de materiales tóxicos. 
    1 
5. Es política de la empresa atender quejas y/o denuncias referidas a la 
agresión al  
medio ambiente. 
  1   
Sub Total 5 3 2 
Sustentabilidad de la Economía Forestal 
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1. La empresa realiza visitas eventuales o programadas para realizar el 
monitoreo del origen o de la cadena de producción de los insumos 
madereros o forestales que utiliza. 
    1 
2. Incentiva a los proveedores a obtener la certificación forestal     1 
3. Prioriza y apoya a los proveedores en la búsqueda de sustentabilidad de 
los  
bosques. 
  1   
Sub Total 3 1 2 
Minimización de residuos 
1. La empresa posee iniciativas para el uso de fuentes de energía 
renovable. 
  1   
2. Realiza acciones de control de la polución causada por vehículos propios 
y de  
terceros a su servicio. 
    1 
3. La empresa posee un sistema de monitoreo para el aumento de eficiencia  
energética, la reducción del consumo del agua, la reducción de residuos 
sólidos y la reducción de emisión de CO2 u otros gases de efecto 
invernadero a la atmósfera. 
    1 
Sub Total 3 1 2 
Consumidores/clientes 
Consideración de la opinión del cliente       
1. La empresa tiene implementado un procedimiento para conocer el nivel 
de  
satisfacción de sus clientes. 
  1   
2. La empresa capacita a sus colaboradores en forma regular en "Atención 
al  
Cliente". 
  1   
3. En la empresa existe un departamento de "Atención al Cliente" o una 
persona  
responsable de la atención a los clientes. 
    1 
4. Se comparte con los trabajadores de la empresa la opinión de sus 
clientes. 
  1   
5. Considera la opinión de sus clientes en sus productos y servicios.   1   
6. La empresa evalúa anualmente el número de reclamaciones.   1   
7. Posee una política de protección a la privacidad y/o un sistema de 
gestión de las  
informaciones privadas del consumidor o cliente. 
  1   
Sub Total 7 6 1 
Proceso de Reclamaciones 
1. La empresa posee un proceso de reclamaciones ágil, accesible y con a 
difusión  
adecuada. 
  1   
Sub Total 1 1 0 
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Marketing y comunicación 
1. Existe transparencia en la información al público consumidor de los 
posibles  
riesgos de los productos o servicios que ofrece la empresa (uso 
irresponsable o excesivo, etc.). 
  1   
2. Las especificaciones, precios y condiciones de comercialización están 
claras y  
coinciden con el producto o servicio que se ofrece. 
  1   
3. La empresa promueve prácticas de ventas con criterios éticos.   1 0 
4. Existen políticas de comunicación externa alineadas a valores y 
principios éticos  
(propaganda que coloque a los niños, adolescentes, mujeres o minorías en 
situación de prejuicios, humillación o riesgos). 
  1   
5. Se examinan previamente las campañas publicitarias verificando que las 
mismas  
estén alineadas con los valores de la empresa. 
  1   
Sub Total 5 5 0 
Conocimiento y gerenciamiento de los daños potenciales de los productos y servicios 
1. La empresa realiza esporádicamente estudios e investigaciones técnicas 
sobre los  
daños potenciales de sus productos y servicios para los consumidores y 
clientes. 
    1 
2. La empresa tiene un programa especial enfocado a la salud y seguridad 
del cliente y consumidor de sus productos y servicios. 
  1   
3. La empresa se preocupa de no utilizar productos y servicios prohibidos 
en  
otros países. 
  1   
Sub Total 3 2 1 
Comunidad 
Política de Apoyo a la Comunidad 
1. Dentro de la planificación, la empresa establece una política de apoyo a 
la  
comunidad. 
  1   
2. Se consulta a los trabajadores para las acciones y/o programas de apoyo 
a la  
comunidad que realiza la empresa. 
    1 
3. La empresa genera y/o participa de alianzas con otras empresas u 
organizaciones  
para desarrollar acciones de apoyo a la comunidad. 
    1 
4. Se prevé de espacios para desarrollar pasantías en la empresa destinadas 
a  
jóvenes como apoyo a la formación laboral de los mismos. 
    1 
5. Se promueve la integración de personas con "discapacidad" en la 
empresa. 
  1   
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6. Se ofrece apoyo a instituciones educativas locales, impulsando y 
sosteniendo  
procesos de transferencia tecnológica a escuelas primarias y secundarias y 
se colabora con su equipamiento. 
    1 
7. Siempre que sea necesario (y posible), la empresa colabora con la 
mejora de los  
equipamientos públicos de su zona, como en escuelas, puestos de salud, 
plazas, áreas verdes, etc. 
    1 
8. Se desarrollan o apoyan proyectos para los niños y adolescentes de la  
comunidad. 
    1 
9. La empresa participa activamente de discusiones sobre problemas 
comunitarios  
y de la búsqueda de soluciones. 
    1 
10. Se tienen prácticas de compra y de inversiones orientadas a favorecer 
el  
desarrollo socioeconómico de la comunidad en la que se encuentra. 
    1 
11. La empresa mejora los impactos de la misma en la comunidad próxima 
más allá  
de las regulaciones existentes (ruidos, olores, movimientos de vehículos, 
etc.). 
  1   
12. Posee indicadores para monitorear los impactos causados por sus 
actividades  
en la comunidad en la que se encuentra. 
    1 
Sub Total 
1
2 
3 9 
Voluntariado y participación 
1. Se posee un programa de voluntariado empresarial.     1 
2. La empresa genera oportunidades para que los trabajadores desarrollen  
actividades de apoyo comunitario. 
    1 
3. Los directivos y gerentes de la empresa participan en actividades de 
apoyo a  
organizaciones sociales y/o comunitarias. 
  1   
4. Los colaboradores desarrollan acciones de apoyo a la comunidad por 
iniciativa  
propia. 
  1   
5. La empresa comunica internamente a todo el personal sobre las 
actividades de  
apoyo comunitario en las que participa o apoya. 
  1   
6. La empresa procura involucrar a sus proveedores en programas y/o 
acciones de  
apoyo comunitario. 
    1 
Sub Total 6 3 3 
Financiamiento de Acciones sociales 
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1. En el presupuesto anual se prevén fondos para apoyar programas 
comunitarios  
y/u ONG's. 
    1 
2. La empresa destina recursos (no económicos) para programas de apoyo  
comunitario. 
    1 
3. Se evalúan los resultados de los programas y/o apoyos destinados al 
desarrollo  
de la comunidad. 
    1 
4. La empresa autoriza el uso controlado de horas pagadas para el trabajo 
voluntario  
de los colaboradores. 
    1 
Sub Total 4 0 4 
Relaciones con organizaciones locales       
1. La empresa realiza un levantamiento de las necesidades locales antes de 
diseñar  
sus proyectos. 
    1 
2. Realiza en la comunidad, en forma conjunta con organizaciones locales,  
campañas educativas y de interés público. 
    1 
3. Apoya a varias entidades con donaciones, financiamiento e 
implementación de  
proyectos, divulgando experiencias exitosas. 
    1 
Sub Total 3 0 3 
Gobierno y sociedad 
Participación Política 
1. La empresa tiene una postura crítica frente a las campañas políticas. 
Promueve  
el debate, estimula el voto consciente y, en caso de que apoye a candidatos, 
es transparente. 
    1 
2. La empresa informa a sus empleados sobre la importancia de participar 
en las  
administraciones gubernamentales y fiscalizarlas. 
  1   
3. La empresa procura participar de organizaciones que integren 
empresarios y  
utiliza ese espacio para actualizarse y discutir con otras empresas sus 
dificultades, necesidades y formas de movilización en buscar de mejores 
condiciones para los negocios y también de mejores condiciones para la 
comunidad. 
    1 
Sub Total 3 1 2 
Contribución para Campañas Políticas 
1. Cuando la empresa financia una campaña política, se basa en criterios y 
reglas  
definidos internamente y permite a sus colaboradores acceder a 
informaciones sobre la decisión tomada. 
  1   
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2. La empresa tiene normas explicitas relacionadas a la no utilización del 
poder  
económico para influir en contribuciones de otras empresas, proveedores o 
distribuidores. 
    1 
Sub Total 2 1 1 
Practicas Anticorrupción       
1. Existen políticas que sancionan a los colaboradores por estar 
involucrados en  
sobornos a funcionarios públicos. 
    1 
2. Posee una política explicita de no participar en procesos de licitación en 
los que  
se compruebe que existe manipulación de las ofertas. 
    1 
Sub Total 2 0 2 
Participación en proyectos sociales gubernamentales 
1. Establece convenios con organismos públicos con el objetivo de mejorar 
la  
calidad de enseñanza, asistencia social, salud o infraestructura, así como 
para la erradicación del trabajo infantil o el trabajo forzado; incentivar la 
generación de empleos, seguridad alimenticia, etc. 
    1 
Sub Total 1 0 1 
Construcción de la Ciudadanía 
1. Estimula a los colaboradores a evaluar la actuación de las autoridades 
del  
gobierno. 
  1   
2. Establece convenios con organismos públicos con el objetivo de mejorar 
la  
calidad de enseñanza, asistencia social, salud o infraestructura, así como 
para la erradicación del trabajo infantil o el trabajo forzado; incentivar la 
generación de empleos, seguridad alimenticia, etc. 
    1 
3. La empresa desarrolla actividades eventuales con foco en la educación 
cívica,  
abordando derechos y deberes. 
    1 
Sub Total 3 1 2 
 
 
